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T-Iandel  ist  der  Erwerb  von  Gütern  zum  Zweck  ihrer  Wieder- 

veräußerung.  Er  vollzieht  sich  im  Anschaffen  und  Abgeben  von 
Gegenständen.  Händler  üben  diese  einander  ergänzenden  Tätigkeiten 
berufsmäßig;  sie  sammeln  durch  Tausch  oder  Kauf  Rohstoffe  wie  Er- 
zeugnisse von  denen,  die  sie  gewonnen,  hergestellt  oder  erworben  haben, 
fund  leiten  sie,  durch  Verkauf  oder  Tausch,  an  jene,  die  ihrer  zum  Ver- 
zehren, zu  dauerndem  Gebrauch,  zum  Verarbeiten,  zum  Weiterverkauf 
oder  zum  Verleihen  bedürfen. 

Vermittler  verschiednen  Grades  üben  die  gütersammelnden  Funktionen, 
übertragen  die  gesammelten  Güter  andern  („Zwischen“-)Händlem,  und  diese  leiten 
sie  an  weitere  Händler,  die  güterverteilenden  Funktionen  obliegen.  Zwischen 
den  Händlern,  die  den  Strom  der  Waren  sammeln,  und  jenen,  die  ihn  wieder  verteilen, 
walten  noch  Frachtführer,  Spediteure  und  Aufbewahrer. 

Jeder  dieser  Händler  vollführt  seine  Tätigkeit,  um  durch  die  An- 
schaffung und  Wiederveräußerung  von  Waren  Gewinn  zu  machen;  er 
übt  also  den  Kauf  und  Weiterverkauf  zum  eignen  Vorteü.  Den  Gewinn 
kann  er  aber  nur  machen,  wenn  er  durch  seine  Tätigkeit  seinen  Abnehmern 
einen  Dienst  erweist:  zugleich  zum  Nutzen  der  Verbraucher  tätig  ist. 
Nicht  minder  erwünscht  ist  er  aber  auch  den  Warenerzeugern.  So  beschafft 
der  Handel  Verbrauchern  Waren  und  bewirkt  für  Warenerzeuger  einen 
Absatz. 

Der  Händler  befaßt  sich  mit  Gegenständen,  die  er  weder  selbst  der 
Natur  abgewinnt  noch  selbst  verfertigt  — und  gibt  sie  häufig  gegen 
solche  weiter,  die  er  zumeist  wieder  nicht  selbst  verbraucht.  Er  erlangt 
Gegenstände  und  gibt  sie  weiter,  treibt,  aus  Erwerbsabsicht,  Anschaffung 
von  Waren  und  ihre  Abgabe  gegen  Entgelt. 

Dadurch  verteüt  er  örtliche  Überschüsse  weithin;  eine  Bearbeitung 
der  Waren  vollführt  er  im  allgemeinen  nicht,  wohl  aber  ihre  Reinigung, 
Lüftung,  Sortierung,  Konservierung,  Verpackung  oder  Verladung. 

Sombart  betont  den  „handwerksmäßigen“  Karakter  des  mittelalterlichen 
Kaufmannes,  der  „eine  Menge  von  Arbeitsverrichtungen  technischer  Natur“  zu 
vollziehen  hatte,  die  dem  Kaufmann  heutigentags  abgenommen  sind,  und  aus  seinen 
1* 
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Rohstoffen  auch  manche  Waren  herstellte  (wie  etwa  heut  der  Apoteker).  In  der 
Gegenwart  gliedern  sich  große  Verschleißbetriebe  Fabrikationen  an  (Eigenproduk- 
tionsbetriebe kaufmännischer  Einkaufs  Vereinigungen,  großer  Warenhäuser  und  von 
Bezugsgenossenschaften  der  Verbraucher). 

Ehe  die  Tätigkeit,  die  den  einen  ihre  Vorräte  abnimmt  und  den 
andern  erwünschte  Gegenstände  zuführt,  zur  Bildung  eines  Berufes  führt, 
erfolgt  lang  erst  ein  unmittelbarer  Tausch  zwischen  Waren- 
erzeugern — keines  Vermittlers  bedürftig,  als  Funktion  der  Wirtschaften 
der  Erzeuger.  Sie  beschaffen  fremde  Gegenstände  von  jenen,  die  diese 
in  Überfluß  haben,  wogegen  sie  selbst  etwas  vom  eignen  Überfluß 
abgeben.  Auch  Dienstleistungen  werden  auf  solche  Weise  gegen  Na- 
turalien gesichert.  Der  Beweggrund  der  Tauschenden  ist  ihr  Bedarf 
nach  der  Gegengabe:  er  liegt  in  ihnen  als  Verbrauchern  (nicht  als  Er- 
zeugern): sie  wollen  eben  Verwender  oder  Verzehrer  von  Gegenständen 
fremdwirtschaftlichen  Ursprunges  sein.  Noch  lang  nach  der  Einbürgerung 
des  Geldverkehrs  erfolgt  die  Abgabe  eigner  Erzeugnisse  und  der  Erwerb 
fremder  im  direkten  Verkehr  der  erzeugenden  und  der  Verbraucher- 
wirtschaft. 

So  war  es  in  früheren  Jahrhunderten  noch  in  Nordböhmen  üblich,  daß  Häusler 
des  Gebirges  selbstgewebte  Zeuge  ins  Flachland  vertrugen,  um  sie  dort  gegen  Getreide, 
Hülsenfrüchte,  Mohn,  Pflaumen  und  Eier  zu  vertauschen;  noch  heut  wird  zwischen 
dem  nordwestlichen  Bosnien  und  Dalmatien  Getreide  tauschweise  gegen  Wein  und 
Seesalz,  auf  Korsika  ein  Teil  der  Kastanienemte  gegen  Mehl  abgegeben.  (Eine 
besondre  Ausweitung  dieser  alten  Übungen  veranlaßte  der  Warenbedarf  im  Welt- 
kriege.) 

An  die  Stelle  dieses  unmittelbaren  Austausches  von  selbstgewonnenen 
und  zum  eignen  Gebrauch  angestrebten  Gegenständen  tritt  später  eine 
Zumittlung  der  Dinge,  die  an  einer  Stelle  überflüssig  sind  und  an  der 
andern  erstrebt  werden.  Die  Besitzer  geben  sie  Stammesgenossen 
mit,  die  sie  an  den  Grenzen  der  Stämme  oder  Stammesgruppen  im  Tausche 
abgeben.  Dieser  Absatz  vollzieht  sich  unter  Leitung  des  Häuptlings. 
Dann  erst  keimt  der  Händler  empor:  der  Aufkäufer,  der  die  Waren 
nicht  ihrer  natürlichen  Bestimmung  nach  benutzt,  sondern  blos  zu  ge- 
winnbringender Weiterveräußerung  verwendet.  Auch  an  ihn  veräußern 
die  Besitzer  ihre  Güter  zuerst  tauschweise  und  erst  spät  gegen  Geld;  mit 
dem  Aufkäufer  ist  der  Ansatz  zum  besondern  Berufsstand  der  Kauf- 
leute vorhanden. 

Vorerst  treten  also  zwei  Erzeuger  miteinander  in  Tausch;  später 
besorgen  Beauftragte  der  Erzeuger  den  Austausch;  dann  tritt  erst  der 
Händler  von  Beruf,  als  Spezialist  auf  eigne  Hand  auf,  der  selbständig 
Güter  erwirbt  und  wiederveräußert.  Er  ist  weder  Erzeuger  noch  Ver- 
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braucher  der  Güter,  die  er  abgibt,  sondern  hat  ein  besondres  Erwerbs- 
interesse an  ihrer  bloßen  Vermittlung.  Aus  den  Tauschgütern  werden 
damit  Waren  — Gegenstände,  die  Fremden  zur  Wirtschafts-  oder  Be- 
triebsführung dienen.  Ihr  Absatz  erfordert  Findigkeit,  Betriebsamkeit 
und  unternehmenden  Sinn  und  bietet  dem  Vermittler,  der  sie  der  einen 
Wirtschaft  abnimmt  und  der  andern  zuführt,  Gelegenheit  zu  einem 
Gewinn. 

Auch  der  Kaufmann  vollzieht  den  Absatz  lang  in  Gruppen  und 
verfrachtet  selbst  seine  Waren.  Die  Schwierigkeit  und  Gefahren  ihrer 
Beförderung  sowie  die  Trägheit  der  einfachen  Menschen  bewirken,  daß 
anfangs  nur  mit  besonders  wertvollen  Waren  Handel  getrieben  wird: 
mit  Sklaven  und  Vieh,  Salz  und  Gewürzen,  Metallen  und  Werkzeugen, 
Edelmetallen  und  Steinen.  Diese  Handelswaren  sind  ortsfremd,  ja  werden 
weit  hergeholt.  Zur  Sicherheit  treten  die  Händler  mit  Waffen  und  Knechten 
auf,  in  gemeinsamen  Zügen  zu  Land  oder  zu  Schiff.  Handelszüge  bewegen 
sich  mit  Karren,  Lasttieren  oder  Schiffen  von  Ort  zu  Ort,  von  Stamm  zu 
Stamm,  von  Küste  zu  Küste.  So  begeben  sich  noch  heut  in  Marokko, 
Oran,  Tripolis,  Abessynien  Karawanen  mit  Baumwollstoffen,  Zucker, 
Seifen  oder  Kerzen  in  die  Oasen,  um  für  diese  Waren  dort  Datteln  einzu- 
tauschen; ähnliche  Gemeinschaften  für  den  Seehandel,  Reisegenossen- 
schaften von  Schiffseigentümern,  Kaufmännern  und  Seeleuten,  sind  im 
Mittelalter  üblich.  Die  von  ihnen  eingebrachten  Waren  bringen  Handels- 
leute oder  ihre  gemeinsamen  Züge  weiter.  Pigeonneau  schildert  den  frän- 
kischen Händler  mit  dem  Speer  in  der  Hand  und  dem  Schwert  an  der 
Seite,  seine  Saumtiere  durch  unwirtliche  Gebirgspässe  in  fremde  Gebiete 
leitend:  so  kam  er  mit  den  Schätzen  Indiens  in  die  Schloßhöfe  und  auf 
die  Märkte  des  Mittelalters. 

Reisende  wie  Handelszüge  bewegten  sich  dazumal  in  Deutschland,  wie  in 
der  europäischen  Türkei  noch  im  20.  Jht.,  unter  beigestelltem  bewaffnetem  Geleit. 
Der  Kaufmann  mußte  „in  ewiger  Angst  um  Leben  und  Gut  unter  dem  teuer  er- 
kauften und  doch  höchst  unsichern  Geleite  der  Grundherren,  allen  Schikanen  unter- 
worfen, zu  denen  das  Stapelrecht  der  Städte  ausgenutzt  wurde,  und  belastet  mit 
Zöllen  und  Abgaben  aller  Art  in  langsamen  und  langen  Reisen  die  Waren  heim- 
führen oder  absetzen.  Was  heut  auf  viele  Schultern  verteilt  ist,  war  dem  einzelnen 
damals  aufgebürdet,  der  sich  nur  hie  und  da  durch  Vereinigung  mit  andern  Kauf- 
leuten, die  sich  in  gleicher  Lage  befanden,  Erleichterung  schaffen  konnte“  (Fz.  Klein). 

In  einfachen  Verhältnissen  werden  die  Waren  auch  im  Handel 
durch  Tausch  erworben  (Barattohandel). 

Tauschweiser  Erwerb  von  Waren  durch  Händler  liegt  noch  heut  vielen  ein- 
träglichen Beziehungen  zugrunde;  so  werden  an  beiden  Küsten  des  Roten  Meeres 
rohe  Baumwollgewebe  und  Nahrungsmittl  gegen  Häute  wie  Felle,  gegen  Gummen 
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und  Riechstoffe  abgegeben;  ähnlich  im  Innern  Afrikas,  wo  Glasringe,  Messing- 
schmuck,  bunte  Lappen,  die  den  Geschmack  der  Neger  reizen,  Messer,  Nadeln  und 
Nägel,  die  sie  gut  nutzen  und  selbst  nur  schwer  halbwegs  herstellen  können,  zum 
Erwerb  von  Haustieren,  von  Elfenbein,  von  Kautschuk  dienen.  Der  gegenseitige 
Verkehr  der  triester  und  der  albanischen,  der  konstantinopler  und  der  kleinasia- 
tischen Kaufleute  beruht  ebenfalls  vielfach  auf  einem  Austausch  der  Güter.  Zu 
besonders  großen  Gewinnen  führte  dieser  Tausch  in  Afrika,  solang  an  dessen  Küsten 
Menschenhandel  blühte,  also  bis  ins  19.  Jht.  (Eine  Neubelebung  dieses  Tausches  im 
Verkehr  mit  den  russischen  Gebieten  sollte  der  Ostfriede  des  Weltkrieges  mit  sich 
bringen). 

Manche  Völker  dulden  es  Generationen  hindurch,  daß  fremde 
Händler  zu  ihnen  kommen,  ohne  selbst  den  Handel  zu  erlernen. 

So  waren  Etrusker,  Kartager,  Phöniker,  Araber,  Syrer  und  Juden  die  Lehrer 
des  Handels  für  Europa  und  bis  auf  den  heutigen  Tag  sind  in  vielen  Ländern 
einzelne  Handelszweige  in  „fremden  Händen“,  so  selbst  in  Manchester  noch  ein 
erheblicher  Teil  des  Baumwollwarenhandels  in  den  Händen  von  Leuten,  die  ihrer 
Rasse  nach  keine  „English“  sind. 

Auch  in  den  Meß-  und  Handelsstädten  des  Mittelalters  vereinigten 
sich  die  Händler  wieder  zu  Gruppen.  Vor  allem  bildeten  sie  freie  Erwerbs- 
vereinigungen. Beauftragte,  denen  man  ein  Geschäft  übertrug,  schoßen 
zu  diesem  Unternehmen  eignes  Vermögen  zu  und  erlangten  Anspruch 
auf  einen  Teil  des  Ertrags : die  Kommandite  entstand.  Anderseits  bildeten 
sich  aus  gemeinsamen  Unternehmungen  von  Familienangehörigen  „offene 
Handelsgesellschaften“,  in  die  auch  Außenstehende  ihre  Tätigkeit  und 
Kapitalien  einbrachten  unter  gemeinsamer  Haftung  und  Gewinn - 
erhoffung.  Nebstbei  erfolgt  ein  körperschaftlicher  Zusammenschluß: 
stammverwandte  Handelsleute  haben  im  Ausland  gemeinsame  Stationen 
(Fonde,  Höfe,  Konsulate,  Faktoreien,  Kolonien:  den  Stahlhof  in  London, 
die  Deutsche  Brücke  in  Bergen,  den  Fondaco  dei  Tedeschi  in  Venedig) 
und  treten  als  geschlossener  Bund  von  Berufsgenossen,  als  Handels- 
güde,  auf.  Ihr  Verband  schafft  gemeinsam  Voraussetzungen  für  einen 
gedeihlichen  Geschäftsbetrieb,  die  der  Einzelne  nicht  zu  verwirklichen 
vermag,  erwirbt  für  die  Mitglieder  Privilegien  und  Niederlagsrechte, 
ersteht  gemeinsame  Besitzungen,  errichtet  gemeinsame  Niederlassungen 
oder  Hafenanlagen,  gewährt  Nachrichten  und  Auskünfte  und  unterhält 
zu  diesem  Behuf e Agenten  im  Ausland;  der  Einzelne  tritt  unter  dem 
Zeichen  der  Vereinigung  sicher  auf:  sie  ersetzt  für  ihn  in  der  Fremde  den 
staatlichen  Schutz.  In  außereuropäischen  Ländern  bedarf  es  zur  Er- 
langung der  Waren  oder  zu  ihrem  Absätze  Verhandlungen  mit  fremden 
Häuptlingen  und  oft  ihrer  Vergewaltigung. 

Von  den  phönikischen  und  griechischen  Seeräuberzügen  und  den  Wikinger- 
fahrten bis  zu  den  holländisch-englischen  Kaper-,  Opium-  und  Diamantkriegen 
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klebt,  wie  Schmoller  sagt,  List  und  Betrug,  Blut  und  Gewalttat  an  dem  Handel 
in  der  Fremde.  Der  unternehmende  Femhandel  ist  mit  Seeraub  verbunden; 
„Zwangshandel“  nennt  Sombart  den  Warenaustausch  zwischen  Naturvölkern  und 
Europäern:  einen  verdeckten  Raub,  der  an  allen  Ecken  und  Enden  hervorlugt. 

Der  Wunsch,  die  Erzeugnisse  der  fremden  Erdteile  zu  erlangen, 
macht  die  Auslandsbeziehungen  zu  einer  wichtigen  Grundlage  der  Ent- 
wicklung. Der  Handel  holt  aus  fernen  Ländern  Gegenstände,  die  man 
gut  brauchen  kann,  stapelt  sie  in  Städten  auf,  überträgt  sie  auf  Messen 
und  Märkten  von  einem  Händler  an  einen  andern  und  setzt  sie  schließlich 
in  den  Städten  und  auf  den  Schlössern  ab.  Zugleich  bringt  er  Erzeugnisse 
des  eignen  Kulturkreises  in  die  Ferne.  Als  Käufer  wie  als  Verkäufer  be- 
reitet er  dabei  eine  Erweiterung  der  staatlichen  Macht  vor. 

Aufgrund  dieses  Handels  mit  dem  Ausland  erwuchsen  die  italieni- 
schen Städterepubliken,  dann  die  Hansastädte  zu  mächtigen  Gebilden, 
deren  Gewalt  in  die  Ferne  reichte.  Nach  der  Entdeckung  Amerikas  und 
der  gleichzeitigen  Auffindung  des  Seeweges  nach  Ostindien  löste  sich 
der  Handel  immer  stärker  vom  Binnenland  und  von  den  Küstenmeeren: 
die  Ozeane  wurden  zu  Welthandelswegen. 

Kriegstüchtigkeit  der  Bürger,  freibeuterisches  Wagen  unterneh- 
mungslustiger Führer,  starke  Flotten  und  kriegsmäßige  Ausrüstung 
schaffen  nun  Mischformen  von  Kaufleuten  und  Eroberern.  Ihr  Unter- 
nehmen ist  zugleich  „eine  Entdeckerfahrt,  eine  Kolonialunternehmung, 
ein  Beutezug  und  eine  Handelsunternehmung“.*)  „Jeder  Einzelne,  der 
im  fremden  Lande  etwas  gelten  will,  muß  ein  Krieger  sein  und  muß  Krieger 
zu  seiner  Verfügung  haben  und  hinter  sich  die  organisierte  Macht  des 
Staates“.  Gar  erst  die  großen  Handelskompanien  des  16.  und  17.  Jhts. 
waren  zu  dauernden  Organisationen  umgeschaffene  Freibeuterzüge,  als 
Aktiengesellschaften  gegründete  bewaffnete  Handelshäuser  und  Erobe- 
rungsgesellschaften. Zur  Ausübung  staatlicher  Hoheitsrechte  im  Kolonial- 
gebiete ermächtigt,  sicherten  sie  Handelsvorteüe,  ohne  daß  es  der  staat- 
lichen Unterjochung  und  Besiedlung  ihres  Niederlassungsgebietes  bedurft 
hätte.  Die  Faktorei  bahnt  die  koloniale  Entwicklung  an;  daß  Gebiet  der 
Niederlassung  wird  zur  Kolonie,  indem  der  staatliche  Schutz  der  Heimat 
darüber  erstreckt  wird  — in  Form  eines  Protektorates  oder  durch  Ein- 
beziehung in  den  eignen  Herrschaftsbereich.  Aufgrund  eines  kräftigen 
auswärtigen  Handels  entwickeln  sich  Holland  und  England  zu  neu- 
zeitlich mächtigen  Staaten;  ihre  Schiffahrt,  ihr  Kolonialbesitz  und  ihr 

*)  Sombart:  In  Frankreich  bedeutet  „armateur“  sowohl  Reeder  und  Schiff- 
befrachter als  Kaperkapitän  und  Seefreibeuter. 
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Handelsverkehr  mit  fremden  Völkern  bilden  die  Grundlage  ihrer  Vor- 
herrschaft und  ihres  Reichtums.  Erst  als  das  Sorgen  für  die  Sicherheit 
des  Einzelnen  im  Innern,  für  politischen  Einfluß  im  Auslande,  für  die 
Förderung  des  Verkaufs  von  Waren  in  der  Fremde  wie  für  ihren  Bezug 
von  dorther  die  staatliche  Macht  befaßt,  können  auch  friedliche  „Import- 
und  Exporthäuser“  auf  Handelsgewinn  in  der  Übersee  ausgehen. 

Zudem  nimmt  mit  der  Zeit  der  Umsatz  einheimischer  Waren  inner- 
halb des  Landes  zu;  neben  dem  Vertriebe  von  Kostbarkeiten  — 
Stoffen,  Gewürzen,  Gefäßen,  Steinen,  Waffen  und  Geschirren,  — deren 
Umfang  und  Gewicht  gering  war  und  die  hohen  Gewinn  versprachen, 
wächst  der  Absatz  minderwertvoller,  umfangreicher  oder  schwerer  Roh- 
stoffe und  gewöhnlicher  Gebrauchsgegenstände,  und  auch  diesen  Vertrieb 
besorgen  die  Händler.  Der  Verbraucher  gewöhnt  sich,  seinen  Bedarf  zu 
kaufen,  und  um  die  Mittel  hiezu  zu  gewinnen,  muß  auch  er  für  andre 
tätig  werden. 

So  umfaßt  der  Innenhandel  die  innerhalb  der  Grenzen  eines  Staates 
gekauften  und  verkauften  Waren,  verteilt  somit  die  Güter  im  Inland; 
er  hängt  aber  in  wachsendem  Umfang  vom  Außenhandel  ab,  der  mit 
seinen  Lieferungen  und  Erwerbungen  die  staatlichen  Grenzen  überschreitet, 
als  Einfuhrhandel  sich  auf  das  Einbringen  von  Waren  in  das  Inland 
richtet,  als  Ausfuhrhandel  ihre  Versendung  nach  dem  Auslande  be- 
wirkt, als  Durchfuhrhandel  ihren  Durchzug  durch  das  Inland,  somit 
das  Überschreiten  der  Landesgrenzen  an  zwei  Seiten  vollzieht.  Der  Import 
bringt  Waren  aus  der  Fremde  ein  und  muß  sie  dort  bezahlen;  der  Export 
setzt  dahin  Erzeugnisse  ab  und  löst  für  sie  Geld  oder  fremde  Waren, 
während  am  Transithandel  vor  allem  Verfrachtungsgewinne  zu  machen 
sind.  Dies  auch  beim  reinen  Transit,  wo  eine  Ware  das  Land  durch- 
quert, ohne  die  Hand  zu  wechseln;  bei  dem  eigentlichen,  gebrochenen 
Transithandel  aber,  wo  die  Ware  im  Lande  ins  Ausland  verkauft  wird, 
verdienen  an  der  durchziehenden  Ware,  außer  Frachtführern,  auch 
Spediteure,  Lagerhäuser  und  Kaufleute  (so  wenn  etwa  Baumwolle  in 
Bremen,  Kafee  in  Havre,  Tee  in  London  ausländische  Käufer  finden). 

Warenhandel  ist  Handel  mit  beweglichen  Gütern;  Effektenhandel  jener 
mit  Wertpapieren,  mit  Gold  und  Silber  in  Barren  und  Münzen  sowie  mit  Papiergeld 
und  Geldanweisungen  aller  Art;  der  Immobilienhandel  kauft  und  verkauft  Liegen- 
schaften, Bergwerksanteile  und  Gebäude. 

Mit  der  Entfaltung  der  Eisenbahnen,  welche  die  Weltteile  er- 
schließen, und  der  Dampfschiffahrt,  die  alle  Weltmeere  in  den  Verkehr 
einbezieht,  entsteht  im  19.  Jht.  ein  („Welt-“)Handel,  der  die  Erde  um* 
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faßt,  die  großen  Überlandbahnen  und  Seelinien  benutzt  und  den  Fest- 
landshandel mit  dem  überseeischen  zusammenschließt.  Durch  Exporteure 
und  Importeure,  durch  große  und  kleine  Händler  verknüpft  sich  nun  der 
Binnenhandel,  der  innerhalb  eines  geschlossenen  Wirtschaftsgebietes 
sich  vollzieht,  eng  mit  dem  zwischenstaatlichen  Handel,  der  auf 
verschiedengeartete  Wirtschaftsgebiete  sich  erstreckt  und  auf  deren 
Tauschbedürftigkeit  beruht. 

Der  Antrieb,  der  diese  Tätigkeit  auslöst  und  belebt,  den  Beruf  des 
Händlers  erschafft,  ist  der  Erwerbsgeist.  Was  der  Händler  will,  ist 
Gewinn.  So  stellt  sich  die  Sache  privatwirtschaftlich;  vom  Standpunkte 
der  Gesamtheit  — volkswirtschaftlich  gesehen  — übt  aber  sein  wirtschaft- 
licher Mechanismus  eine  örtliche  und  zeitliche  Güterverteilung. 

Der  privatwirtschaftliche  Beweggrund,  die  subjektive  Seele  des 
Handelsbetriebes,  kann  sich  indes  ändern  Sein  Vorgehen  bleibt  ein  Handel, 
wennauch  anstelle  des  erwerbsuchenden  Unternehmers  ein  gemein- 
nütziges, auf  Handelsgewinn  verzichtendes  Unternehmen  tritt, 
wenn  das  Ziel  der  Tätigkeit  blos  das  Bewirken  eines  wohlfeüen  Einkaufes 
für  einen  Kreis  von  Verbrauchern  ist.  So  kann  eine  Fabrik  oder  ein  Berg- 
werksunternehmen einen  Kaufladen  (Lebensmittelmagazin,  Gebrauchs- 
warenlager) ohne  Nutzen  betreiben  oder  ein  öffentlicher  Betrieb  aus 
Wohlfahrt szwecken  Waren  herbeischaffen,  eine  Gemeinde  Waren  ver- 
treiben, ohne  Gewinn  zu  suchen  — im  Mittelalter  um  den  Städtern  Salz 
zu  verschaffen,  heutigentags  um  der  Teuerung  entgegenzuwirken  durch 
den  Verschleiß  auswärts  gekaufter  Milch,  Kartoffeln,  Seefische,  Heiz- 
stoffe, oder  um  aus  öffentlicher  Fürsorge  eine  Apoteke  zu  betreiben.*) 
Auch  die  Verbraucher  können  sich  zu  gemeinsamem  Warenbezug  zu- 
sammenfinden und  den  Handelsgewinn  sich  selbst  zuwenden.  **)  Beim 
erwerbsmäßigen,  gewinnsuchenden  Handel  erhält  der  Gewinn  des  Unter- 
nehmers — beim  gemeinnützigen  Handel  der  Nutzen  eines  Kreises  von 
Abnehmern  die  Tätigkeit  in  Gang.  Dort  wie  hier  sind  die  Folgen  für  die 
gesellschaftliche  Gliederung  verschieden,  aber  das  Wesen  der  Handels- 
funktionen bleibt  das  gleiche:  sie  bestehen  in  der  berufsmäßigen  An- 
schaffung und  Abgabe  gegen  Entgelt,  auch  wo  sie  auf  eine  gemeinwirt- 
schaftliche Stufe  gehoben  sind. 

Auf  dieser  Stufe  hört  der  Handel  auf,  Zweck  eines  besondem  Erwerbes  zu 
sein,  wird  — wie  der  einstige  direkte  Tausch  zwischen  den  erzeugenden  Wirtschaften, 

*)  Vgl.  Schwiedland,  Volkswirtschaftslehre,  1918,  Abschnitt  27. 

**)  Vgl-  ebendort  Abschnitt  26. 


der  sein  Vorläufer  war  — wieder  eine  Funktion  sozialer  Organismen  zu  deren  besserem 
Bestände. 

Im  Weltkriege  hat  die  Unterbindung  der  Zufuhren  und  die  Notwendigkeit, 
mit  den  vorhandenen  Vorräten  das  Auslangen  zu  finden,  vielfach  gemeinnützige 
Handelsorganisationen  geschaffen  zur  Beschaffung  wie  zur  zweckmäßigen  Zuteilung 
von  Waren  aller  Art. 

* 

In  seiner  ältesten  Form  trachtet  der  Handel  als  Wanderhandel 
Abnehmer  zu  finden:  als  Hausierhandel  zog  er  den  Verbrauchern  in 
ihre  Wohnsitze  nach,  als  Markthandel  suchte  er  Orte  und  Anlässe  auf, 
wo  viele  Menschen  zusammenströmten. 

Die  Geringfügigkeit  des  Verkehrs  erhielt  ihn  ambulant.  Mit  der 
Erleichterung  der  Frachtenbeförderung,  der  Zunahme  des  Verbrauches 
und  dem  Wachstum  der  Bevölkerung  — mit  der  Zunahme  der  Umsätze 
— löst  den  Markthandel  der  aus  der  Krämerei  und  Höckerei  hervorgehende 
ortsgebundene  stehende  Handel  ab,  der  einen  ständigen  Sitz  hat, 
wo  er  die  Käufer  erwartet,  und  der  Hausierhandel  wird  belanglos. 

Sombart:  Das  gemeinsame  Merkmal  der  Hausiererei  ist,  daß  der  Verkäufer 
den  Käufer  auf  sucht.  Wenn  dies  im  Hause  des  Käufers  selbst  geschieht,  kann  man 
von  eigentlicher  Hausiererei  reden,  während  man  von  Wanderlager-  oder  Wander- 
buden-Hausiererei  spricht,  wenn  sich  der  Verkäufer  nur  am  Wohnort  des  Käufers 
(Dorf)  einfindet,  diesen  aber  in  seinem  Lager  oder  in  seiner  Bude  erwartet,  Stadt- 
hausiererei ist  es,  wenn  das  Absatzgebiet  des  Hausierers  eine  (größere)  Stadt  ist; 
Überlandshausiererei,  wenn  er  von  Ort  zu  Ort  zieht  Der  Hausierer  greift  den  Kunden 
an,  verhält  sich  aktiv,  während  der  Markt-  oder  Meßbesucher  und  der  seßhafte  Kauf- 
mann passiv  bleiben. 

Wanderhändler  waren  auch  die  Kaufleute,  die  ihre  Waren  in 
größeren  Mengen  bezogen  und  absetzten.  Sie  stapelten  an  ihrem  Stand- 
orte die  Waren  zu  vergleichsweise  großen  Vorräten  auf  und  zogen  mit 
ihnen  auf  die  einzelnen  Märkte,  um  sie  dort  für  andre  zugereiste  Händler 
bereitzustellen.  Ihre  Abnehmer  waren  wieder  Großhändler,  im  Sinne 
solcher,  die  mit  Vorliebe  im  großen  verkauften,  oder  bloße  Waren  Ver- 
schleißer — Leute,  die  den  erkauften  Vorrat  jeweüs  in  geringen 
Mengen,  gegen  kleine  Münze  abgaben:  Hausierer,  die  sie  im  kleinen  be- 
ständig weiter  vertrugen,  seßhafte  Käufer  und  Krämer,  die  sie  holten, 
um  sie  an  ihren  Standorten  feilzuhalten. 

An  Kreuzungsstellen  von  Verkehrsstraßen  und  an  Ansammlungs- 
orten entstanden  also  infolge  der  Tauschgelegenheit  Märkte,  besondre 
Anlässe  zum  Zusammentreffen  von  Käufern  und  Verkäufern.  An  ihnen 
setzten  Erzeuger  ihre  Produkte,  Handelsleute  herbeigeführte  Waren  an 
Händler  wie  an  Verbraucher  ab. 
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Unter  primitiven  Verhältnissen  entsteht  an  einer  Straßenkreuzung,  an  einem 
Flußübergang  (der  Furt)  oder  in  einem  Hafen  ein  Lager,  etwa  ein  ummauertes  Kara- 
wanenserail.  Um  von  den  durchziehenden  Händlern  Waren  zu  erstehen,  begeben 
sich  Leute  aus  der  Umgebung  (Beduinen  einer  Oase)  dahin,  desgleichen  Händler, 
die  fern  herbeikommen.  Die  Kreuzung  der  Wege  bewirkt  so  das  Entstehen  des 
Marktes  und  dieser  veranlaßt  dann  zeitweilig  einen  größeren  Zusammenfluß  von 
Leuten.  Auf  Paßhöhen  entstehen  sommerliche  Märkte  an  Stellen,  bis  wohin  vom 
Norden  und  vom  Süden  Karawanen  kommen  und  von  wo  sie  nach  gegenseitigem 
Austausch  ihrer  Waren  wieder  heimwärts  ziehen.  Desgleichen  entstehen  Marktorte 
auf  halber  Höhe  von  Gebirgsab hängen,  den  Verkehrsgewohnheiten  der  Berg-  und 
der  Talbewohner  gemäß.  In  allen  diesen  Fällen  entstehen  Märkte  aus  Schnittpunkten 
des  Verkehrs,  sind  Verknotungen  an  den  Verkehrswegen. 

Anderseits  ziehen  Ansammlungen  Händler  herbei  und  schaffen  dadurch 
Märkte.  Wandernde  Händler  und  Handelszüge  begaben  sich  zu  Gerichts-  und  Volks- 
versammlungen wie  zu  kirchlichen  Festen,  weil  dort  Leute  zusammenkamen,  die 
für  sie  Käufer  sein  konnten.  Je  größer  der  Zufluß  von  Menschen,  desto  größer  die 
Absatzmöglichkeit  und  die  Aussicht,  fremde  Händler  zu  treffen;  der  Handelsmann 
konnte  dort  Waren  verkaufen,  die  er  hingeschafft,  oder  andre  dort  erstehen,  die 
er  fernhin  verführte. 

Märkte  waren  schon  bei  den  Naturvölkern  befriedet;  auch  während  des 
Mittelalters  entwickelt  sich  ein  Friedensschutz  für  Märkte  und  ein  Schutz  vor  gericht- 
lichen Verfolgungen  für  die  Marktbesucher. 

(Mitscherlich:  Der  Großhandel  vertrieb  in  der  mittelalterlichen  Stadt:  Gewürze 
und  Südfrüchte,  getrocknete  und  gesalzene  Fische,  Pelze  und  feine  Tücher,  Wein 
und  etliche  sonstige  Waren.  In  Meß-  und  Handelsstädten  dagegen  fanden  sich  zudem 
vor:  Seidenstoffe,  Flachs,  Wolle,  Felle,  Leder,  Getreide,  Metalle,  Löffel,  Nadeln, 
Spiegel,  Modegegenstände,  Puppen,  Hausgeräte,  Wachs,  Safran,  Asche,  Knochen, 
Tran,  Talg;  in  Ungarn  wurden  große  Viehherden  aufgekauft  und  in  Wien  verkauft.) 

Die  Bedeutung  der  Märkte  war  höchst  verschieden.  Auf  Groß- 
märkten, den  Messen,  tauschten  und  kauften  Händler  von  einander  oder 
von  Erzeugern  und  beglichen  ihre  Rechnungen  von  früheren  Märkten; 
Kleinmärkte  dagegen  bestanden  zugunsten  der  Verbraucher  sowie  der 
Produzenten  der  Gegend.  Messen  waren  Jahrmärkte  und  wurden  all- 
jährlich ein-  bis  dreimal  gehalten,  häufig  zu  Weihnachten,  Ostern  und 
Pfingsten.  Sie  schufen  besondre  Einrichtungen  für  die  Lagerung  von 
Waren,  für  ihr  Abmessen  und  Wägen,  für  Unterkunft  und  Zusammen- 
kunft der  Händler  usf.  und  erlangten  Vorrechte,  um  Kaufleute  von  weither 
anzuziehen;  sie  währten  8 bis  14  Tage,  als  Zentralstellen  des  Tausches 
und  Verkaufs,  der  Bestellung  von  Waren,  die  erst  an  der  nächsten  Messe 
oder  zur  Messe  einer  andern  Stadt  zu  liefern  waren,  als  Stätten  der 
Zahlung  wie  des  Abschlusses  umfangreicher  Geld-  und  Keditgeschäfte. 
Die  Messen  der  Champagne  waren  die  ersten  dieser  Art;  die  letzten  sind, 
nebst  jenen  zu  Irbit,  die  zu  Nischnij-Nowgorod,  die  dem  Handel  mit 


11 


Asien  dienen,  seit  der  Eröffnung  der  sibirischen  Bahn  aber  zugunsten 
des  seßhaften  Großhandels  von  Moskau  verfallen. 

In  Moskau  selbst  bestehen  noch  große  Sonntagsmärkte,  wo  auf  einem  riesigen 
Felde  tausende  von  Händlern  und  Käufern  Zusammenkommen  und  neben  ganzen 
Tierfellen,  von  asiatischen  Händlern  und  Bauern  feilgehalten,  etwa  auch  alte  Exem- 
plare von  „Meyer’s  Konversationslexikon“  zu  haben  sind. 

In  größeren  Orten  kamen,  außerhalb  solcher  von  weither  besuchter 
Märkte,  die  Landleute  der  Umgebung  jede  Woche  einmal  oder  zweimal 
zum  Wochen  markte  und  vertauschten  dort  an  Kaufleute  und  Hand- 
werker oder  verkauften  an  die  Städter  ihre  Erzeugnisse,  wie  man  dies 
in  kleinen  Orten  noch  allenthalben  sieht.  Mit  dem  Wachsen  der  Ort- 
schaften hielten  die  Gewerbetreibenden  und  ortsangehörigen  kleinen 
Kaufleute,  Krämer  und  Höcker  auch  täglich  ihre  Waren  feil,  wennauch 
das  Hauptgeschäft  nur  einmal  in  der  Woche,  in  Anwesenheit  der  Bauern 
und  Ritter  der  Gegend,  stattfand.  So  sieht  man  im  östlichen  Europa  noch 
heut  den  täglichen  Markt  für  die  Stadtbewohner. 

Auf  dem  Balkan  vollzieht  sich  aller  Verkauf  im  kleinen  auf  dem  ständigen 
Markte,  der  Tscharschija,  — im  fernem  Osten  im  Bazar  oder  Suk,  in  weitläufigen 
Kaufhallen,  worin  alle  Handelsläden  und  Handwerkstätten  verwandter  Art  jeweils 
in  den  nämlichen  Straßengängen  untergebracht  sind. 

Vom  13.  Jht.  an  sind  die  Jahrmärkte  und  die  größeren  fremden 
Händler  eingebürgert.  Im  14.  Jht.  entwickeln  Vereinigungen  von 
Kaufleuten  oder  von  Kaufleuten  und  Angehörigen  andrer  Stände  den  Fern- 
handel und  machen  zugleich  Geldgeschäfte.  Die  Entwicklung  des  Nach- 
richtendienstes und  die  Sicherung  der  Wege  gewähren  mehr  und  mehr 
die  Möglichkeit  eines  Absatzes  in  die  Ferne  und  der  Kaufmann  braucht 
nun  nicht  mehr  die  erworbenen  IVaren  und  gemieteten  Fuhrwerke  selbst 
zu  begleiten ; er  kann  vielmehr  daheim  bleiben,  seinen  Handel  durch  Bot- 
schaften, Briefe,  Frachtgeschäfte  und  Gehilfen  (Supercargos)  besorgen 
und  die  gewerbliche  Erzeugung  im  großen,  als  Verlegerei,  organisieren. 

Die  größten  Handelshäuser  hielten  in  allen  großen  Hafenstädten,  ferner  in 
Augsburg  und  in  Nürnberg  Niederlagen  und  schufen  einen  Stand  von  Handelsge- 
hilfen (Knappen,  Gesellen,  Dienern).  Kaufleute  von  Nürnberg,  Augsburg,  Straß- 
burg, Köln,  Lübeck  fand  man  in  Granada,  in  Italien,  in  Wolhynien,  in  Podolien, 
in  den  Ostseeländem.  Handelsgesellschaften  verkörperten  die  höchste  wirtschaft- 
liche Macht.  „Die  Fugger,  die  Welser,  Volkmaer,  Imhof,  Ebner,  Ruland  und  viele 
andre  bedeutende  Kaufleute,  sie  wirkten  alle  in  und  durch  Handelsgesellschaften. 
Der  Handel  der  Ebner  erstreckte  sich  nach  Ungarn,  Venedig  und  dem  Rhein.  Fast 
der  größte  Teil  des  Geldhandels  in  Deutschland,  Italien,  Frankreich,  Ungarn,  Polen , 
den  Niederlanden,  lag  in  den  Händen  der  Fugger’schen  Gesellschaft.  Sie  hatte  den 
gesamten  Kupferhandel  in  ihrer  Gewalt  und  die  größten  Kupferbergwerke  in  ihrem 
Besitz.“  Diese  Gesellschaften  waren  vorwiegend  Familiengesellschaften  mit  Kom- 
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manditeinlagen,  doch  finden  sich  auch  Vereinigungen  von  Nichtverwandten.  So 
traten  Bürger,  Fürsten,  Ritter,  Handwerker  und  Bauern  einige  Jahre  zusammen 
und  beteiügten  sich  durch  Vermögenseinlagen  an  großen  Geschäften.  Die  Mitglieder 
einer  Handelsgesellschaft  waren  keineswegs  immer  Bürger  der  nämlichen  Stadt, 
sondern  die  Kaufleute  von  Ulm  z.  B.  standen  teils  miteinander,  teils  mit  solchen 
aus  Regensburg,  Augsburg,  Frankfurt,  Nördlingen,  Kempten,  Konstanz,  Basel, 
Biberach,  Rotenburg  ob  der  Tauber  und  andern  Städten  in  derartigen  Verbindungen 
(Mitscherlich). 

Die  Zunahme  der  Bevölkerung,  die  Entwicklung  der  Seeschiffahrt, 
der  Bau  der  Kanäle  und  der  Landstraßen,  die  Ausgestaltung  der  Post 
und  die  Ausbildung  besondrer  Verfrachtungsgewerbe  gestalten  den  Handel 
namentlich  vom  16.  Jht.  an  stets  lebhafter  und  ausgedehnter.  Trat  so 
mit  der  Entfaltung  des  Verkehrs  eine  Erweiterung  und  Neugestaltung 
der  Handelsbeziehungen  ein,  so  verrückten  vollends  die  ungeahnten 
Erleichterungen  des  Verkehrs  im  19.  Jht.  ihre  Grundlagen.  Der  durch  die 
Eisenbahnen  und  Dampfer  unvergleichlich  belebte  Frachten-,  Nach- 
richten- und  Reiseverkehr  und  die  Unterstützung,  die  ihm  Banken  und 
Versicherungsunternehmungen  . gewähren,  erneuern  nun  die  Gestalt 
der  Handels. 

Das  Entstehen  direkter  Transportverbindungen  nach  entfernten 
Gebieten  vereinfacht  und  verwohlfeilt  vor  allem  den  Warenbezug. 
Hiedurch  ermäßigen  sich  die  Transportkosten,  und  Umladungen  sowie 
Ketten  von  Handelsleuten  werden  überflüssig.  Umladungen  vom  Schiff 
auf  Karawanen  und  von  Karawanen  auf  Schiffe,  wie  sie  etwa  im  Verkehr 
mit  Ostindien  notwendig  waren  solang  dieser  Handel  über  Kleinasien 
ging,  entfallen  mit  den  Fahrten  von  Hamburg  oder  Antwerpen  nach 
Kalkutta  und  Bombay.  Abgesehen  von  der  Ermäßigung  der  Beförderungs- 
kosten fällt  nun  ins  Gewicht,  daß  jeweils  ein  Händler  an  die  Stelle  mehrerer 
tritt,  deren  jeder  vordem  durch  seinen  Gewinnanspruch  Preisaufschläge 
bewirkte. 

Infolge  der  Verkehrserleichterungen  kann  der  Handel  zugleich 
von  einem  Mittelpunkte  aus  weithin  betrieben  werden,  also  Käufer 
und  Verkäufer  auf  große  Entfernungen  miteinander  verbinden. 

Zudem  gestattet  die  raschere  Beförderung  der  Waren  dem  Klein- 
händler des  Inlandes  wie  dem  Importeur  im  Ausland,  jedesmal  blos 
geringere  Mengen  zu  beziehen;  war  man  beispielsweise  vor  der  Er- 
öffnung des  Suöskanals  gezwungen,  für  die  Verfrachtung  nach  Ostindien 
jeweüs  ein  ganzes  Schiff  oder  einen  Schiffsteil  zu  mieten,  also  Waren 
in  sehr  großen  Mengen  auf  einmal  umzusetzen,  nehmen  die  Dampfer  der 
regelmäßigen  direkten  Fahrt  heut  auch  einzelne  Kisten  und  Ballen  mit. 
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Die  Länge  der  Reisen  — im  eben  erwähnten  Falle  vor  dem 
Aufkommen  der  Dampfschiffe  vier  Monate  [in  der  Hin-  und  Rückfahrt 
mithin  nahezu  ein  Jahr]  gegen  zweieinhalb  bis  drei  Wochen  heutigen- 
tags — legte  vordem  das  Kapital  des  Versenders  jedesmal  für  geraume 
Zeit  fest;  auch  erfolgte  die  Bezahlung  langsamer  und  beschwerlicher 
als  bei  den  heutigen  Bankverbindungen  und  Posten. 

Setzte  daher  infolge  der  Langsamkeit  des  Verkehrs  vordem  der 
Bezug  sehr  große  Mengen  und  der  Vertrieb  sehr  große  Kapitalien  — 
somit  (auf seite  des  Versandes  wie  des  Empfanges)  große  Kaufleute 
voraus,  ermöglicht  die  Vereinfachung  der  Beziehungen  nun  ein  Aus- 
schalten von  Zwischengliedern  und  das  Eintreten  kleinerer  Unternehmer 
im  Handel.  Die  Zusammenballung  und  Lagerung  sowie  der  Hin-  und 
Widertransport  der  Mengen  schränkt  sich  ein.  Man  verkauft  sogar  nicht 
mehr  herbeigeschafte,  bereitliegende,  sichtbare  Waren,  sondern  zeigt 
oder  versendet  Proben  davon,  Muster,  aufgrund  deren  abgeschlossen 
und  dann  geliefert  wird.  ,,Wo  sind  die  alten  kaufmännischen  Patrizier- 
häuser geblieben  mit  ihren  tiefen  Kellern  und  hohen  Dachböden  und 
dem  stolzen  Wahrzeichen  des  Kranes  am  Giebel?“  frägt  Lamprecht. 
Nun,  die  Kaufleute  lassen  jetzt  die  Waren  aus  ihren  Entstehungsorten 
oder  auf  Handelshäfen  dem  Käufer  zusenden  und  trachten,  Kunden 
durch  Zumittlung  oder  Vorlage  von  Mustern  überall  zu  gewinnen:  das 
Postgebäude  hat  die  Giebelhäuser  ersetzt.  Daran  schließt  sich  sogar  ein 
Kauf  nach  festen  Typen,  die  selbst  ein  Zusenden  von  Mustern  über- 
flüssig machen:  so  im  Handel  mit  Getreide,  Mehl,  Baumwolle,  Petroleum, 
Zucker,  Spiritus,  Kafee;  dieserart  vollzieht  sich  der  Kauf  und  Verkauf 
an  Warenbörsen;  die  gehandelten  Mengen  sind  dort  nicht  vorrätig  und 
zur  Zeit  des  Geschäftsabschlusses  vielfach  noch  überhaupt  nicht  vorhanden. 

Mit  der  Vervielfältigung  des  Handels  und  dem  Wachsen  der  Industrie  sind  die 
Jahrmärkte  rückgegangen.  Wo  sie  noch  bestehen,  sind  sie  periodische  Sonder- 
märkte geworden  (einzelne  Pferde-,  Schaf-  und  Schweinemärkte,  Hopfen-,  Woll- 
und  Flachsmärkte).  Diese  haben  dann  für  ganze  Lan  desgebiete  oder  für  den  Handel 
ganzer  Weltteile  Bedeutung:  so  in  Europa  für  den  Kafeehandel  Havre,  Ham- 
burg, Triest,  für  Zucker  und  Tee  London,  für  Baumwolle  Liverpool  und  Bremen  usf. 

Soweit  „Messen“  noch  bestehen,  sind  sie  zumeist  Ansammlungen  und  Aus- 
stellungen von  Mustern  (Leipzig)  und  nur  zum  Teil  mit  Warenlager  verbunden 
(Nishnij-Nowgorod), 

Der  Umschwung,  der  erfolgte,  war  ungemein  groß.  Gingen  ehedem 
die  Waren  von  einem  Gebiet  ins  andre  jeweils  an  fremde  Kaufleute  über, 
die  ihrerseits  die  Bedürfnisse,  den  Geschmack  und  die  Zahlungsfähigkeit 
entlegener  Gebiete  kannten  und  die  Waren  dorthin  weiterverkauften, 
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sodaß  diese  von  einem  Ort  zum  andern  aufgestapelt  und  allenthalben 
auf  wohlbesetzte  Lager  verteilt  wurden,  so  bezieht  sie  jetzt  der  Ver- 
schleißer weither  direkt.  Der  Erzeuger  oder  Großkaufmann  kennt  seiner- 
seits vielfach  ihr  letztes  Absatzgebiet  und  versendet  sie  an  die  dortigen 
Käufer;  die  heutige  Transport-  und  Nachrichtentechnik,  der  Stand  der 
Handlungsreisenden  und  Agenten  läßt  ihn  an  kleine  Handelsleute  un- 
mittelbar herantreten  und  der  Spediteur,  oft  sogar  dio,  Verfrächtereien 
selbst  besorgen  die  Abwicklung  einer  Warenzumittlung,  die  vordem 
das  Eintreten  mehrerer  Kaufleute  erforderte.  Der  Handel  und  der  Fracht- 
verkehr haben  nun  das  Bestreben,  die  Welt  zu  einem  einzigen  weiten 
Markte  zu  gestalten.  Daraus  ergibt  sich  wieder  eine  Annäherung  der 
Großhandelspreise  von  Ort  zu  Ort. 

* 

Der  Großhandel  vermittelt  den  Warenabsatz  in  großen  Mengen. 
Er  verbindet  die  überseeischen  oder  sonstigen  ausländischen  Erzeuger  oder 
Exporteure  von  Waren  mit  berufsmäßigen  Importeuren  (Importgroß- 
handel)  jedes  Landes  und  durch  diese  mit  Großhändlern  des  Inlandes 
oder  mit  großen  Verbrauchern.  Der  Inlands(Binnen)großhandel  beliefert 
dann  die  Warenverschleißer  sowie  die  Großverbraucher  im  Lande. 

Der  Großhändler  hält  Warenniederlagen  und  Kontore  (in  denen 
die  Abschlüsse,  zum  Teil  auf  schriftlichem  Wege,  Zustandekommen)  und 
kauft  und  verkauft  seine  Waren  nur  in  größeren  Mengen.  Sein  Kapital- 
bedarf ist  daher  namhaft,  der  Umschlag  seiner  Waren  erfolgt  rasch,  seine 
Preisbildung  wird  durch  Angebot  und  Nachfrage  weiter  Gebiete  bedingt. 

Waren  verschleiß  er  dagegen  beziehen  die  Güter  zumeist  von 
ihm  und  geben  sie  an  die  Verbraucherwirtschaften  kleinweise  ab. 

Erzeugerund  Aufkäufer  stellen  die  Waren  Ausfuhr händlern  bei;  Einkäufer 
ländlicher  Produkte,  Agenten  und  Angestellte  von  Handelshäusern  geben  sie  an 
mittlere  oder  größere  Händler  ab,  diese  an  große  Verbraucher  oder  an  Ausfuhrgroß- 
händler. Überseeische  Waren  gelangen  in  fremde  Weltteile;  festbestellte  Mengen  werden 
ohneweiters  an  dortige  Besteller  versandt,  jene  dagegen,  für  die  Abnehmer  erst 
gefunden  werden  sollen,  nach  einem  namhaften  Handels-  (meist  Hafen-)platz  ver- 
schickt, wo  man  jede  Menge  einer  Sendung  absetzen  zu  können  hofft.  Agenten 
und  Kommissionäre  übernehmen  dort  ihre  Vermittlung  zum  Verkauf  und  über- 
mitteln fortlaufend  einschlägige  Anbote  an  größere,  mittlere  oder  kleinere  Kauf- 
leute, von  denen  sie  Kaufanträge  erhoffen;  Importgroßhändler  des  Ortes  lassen 
ihrerseits  diese  Abnehmer  weithin  durch  Reisende  aufsuchen,  die  Muster  der  an- 
gebotenen Waren  mitführen. 

Händler,  die  Waren  von  einem  Land  nach  dem  andern  verkaufen 
(Exporteure)  oder  beziehen  (Importeure),  können  zugleich  sowohl  hei- 
mische Waren  vertreiben  als  fremdländische  beziehen.  Dadurch  nützen 
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sie  ihre  Handelsbetriebe  besser  aus,  mehren  ihre  Gewinne  und  gleichen 
etwaige  Verluste  durch  anderweitige  Gewinne  aus. 

Infolge  der  Verkehrserleichterungen  umfaßt  der  Großhandel  wie 
der  Warenverschleiß  immer  zahlreichere  Gattungen  und  wach- 
sende Mengen  von  Gütern  fremden  Ursprungs.  Zugleich  erfolgt  ein 
Heranrücken  der  Erzeuger  und  der  Großhändler  an  die  Verschleißer. 
Sie  schalten  Zwischenglieder  des  Handels  und  herkömmliche  Beziehungen 
aus  und  entfachen  den  Wettbewerb  untereinander.  Ebenso  werden  im 
Verkehr  der  Verschleißer  mit  den  kleinen  Kunden  Spürsinn,  Über- 
redungsgabe und  List  als  kaufmännische  Eigenschaften  belanglos  neben 
der  Erhöhung  der  Leistungen,  d.  i.  steter  Neuheit,  Vielartigkeit  und 
Wohlfeilheit  der  Waren. 

Preisschwankungen  im  Gefolge  des  fortschreitenden  Verbrauches 
und  der  Wiederergänzung  der  Vorräte  sowie  nach  dem  Stande  der  Ernte- 
aussichten begünstigen  spekulative  Geschäftsabschlüsse.  An  den  großen 
Stapelplätzen  des  Großhandels  besteht  dennauch  ein  lebhafter  Börsen- 
handel — sowohl  für  greifbar  vorhandene  Waren  wie  für  solche,  die  erst 
in  einem  späteren  Zeitpunkte  beschafft  und  geliefert  werden  sollen 
(Terminhandel). 

Zugeführte  Mengen,  die  dort  noch  des  Abnehmers  harren,  werden 
vorübergehend  in  Lagerhäusern  auf  gespeichert  und  vielfach  der  Ver- 
steigerung, d.  i.  dem  Verkauf  in  Losen  an  die  Meistbietenden  zugeführt. 
Verzeichnisse  der  eingelangten  Warenarten  und  -mengen  werden  überallhin 
versendet;  Makler  liefern  begutachtende  Beschreibungen  dazu  und  über- 
nehmen Aufträge  zur  Erstellung  von  Anboten.  So  lockt  die  periodische 
Versteigerung  namhafter  Vorräte  jedesmal  wichtige  Käufer  an  und  ge- 
stattet hiedurch,  große  Warenmengen  rasch  abzusetzen. 

Schon  vor  der  Versteigerung  ergibt  sich  ein  Bild  von  der  Marktlage,  d.  i. 
von  dem  verfügbaren  Angebot  und  der  sich  geltend  machenden  Nachfrage.  Jede 
Veränderung  in  diesen  Umständen  wirkt  lebhaft  auf  die  Preise  ein:  deren  Gestaltung 
hängt  wesentlich  davon  ab,  ob  die  Vorräte  erheblich  oder  gering,  die  Käufer  zahl- 
reich oder  belanglos  sind.  Durch  das  Steigen  und  Fallen  der  Preise  bei  der  Auktion 
wird  aber  die  Preisbewegung  allerorten  beeinflußt.  So  haben  etwa  die  Ergebnisse 
der  Kautschukauktionen  von  Antwerpen,  der  Wollauktionen  von  London  und 
Bremen,  die  Teeauktionen  in  London  und  Kalkutta  weithin  preisbeeinflußende 
Bedeutung;  die  londoner  Muschelauktionen  sind  wichtig  für  die  Muschelknopf  - 
drechsler  Frankreichs,  Deutschlands  wie  Österreichs. 

Von  Bedeutung  ist  für  die  Marktparteien,  daß  bei  dieser  Vertriebs- 
art der  Verkäufer  nicht  genötigt  ist,  Kredit  zu  geben,  sondern  sofort  be- 
zahlt wird,  und  daß  die  Käufer  die  Waren  aus  erster  Hand  und  zu  Preisen 
beziehen,  die  noch  nicht  der  Spekulation  anheimgefallen  sind. 
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Anstelle  mündlicher  Versteigerung  erfolgt  in  holländischen  und  holländisch- 
indischen  Häfen  die  Entgegennahme  schriftlicher  Kaufanbote  (Einschreibung) 
und  der  Verkauf  an  den  Meistbietenden;  bei  diesem  Verfahren  kann  der  Verkäufer 
eine  für  ihn  günstige  Lage  des  Marktes  nicht  in  gleichem  Maße  ausnutzen  wie  beim 
mündlichen  Anbieten,  wo  ein  gegenseitiges  Überbieten  der  Kauflustigen  die  Preise 
erhöht. 

In  London,  Hamburg  und  Cuxhaven,  Brüssel  und  Kopenhagen  finden  Ver- 
steigerungen von  Lebensmitteln  statt. 

Entsprechend  dem  Verkauf  nach  Muster  entstehen  Musterlager, 
für  kürzere  Zeit  oder  dauernd  eingerichtete  Sammlungen  von  Waren- 
mustern. Private  Musterlager  von  Exporteuren  (z.  B.  in  Hamburg) 
enthalten  die  Waren,  die  sie  liefern  können,  in  Musterstücken  zum 
Anwerben  ausländischer  Käufer.  Weniger  belangreich  sind  behörd- 
liche Musterlager  („Exportmuseen“),  die  im  Ausland  gangbare  Ware 
zur  Belehrung  inländischer  Verkäufer  zusammenstellen. 

Eine  eigenartige  Geschäftsform  entstand  in  den  Handelskontoren 
für  Export  und  Import.  Sie  verkaufen  (als  Exporteure)  Waren  jeg- 
licher Art  ins  Ausland,  namentlich  nach  Übersee  und  fassen  dabei  die 
verschiedenartigsten  Güterarten  zusammen,  die  jeweüs  irgendwo  Gang- 
barkeit versprechen.  Ihre  Verkaufsanträge  machen  Waren  gangbar, 
deren  geringe  Menge  für  sich  allein  die  Versendung  nicht  lohnt  und  die 
nur  durch  das  Zusammenfassen  vieler  Aufträge  in  den  zwischenstaatlichen 
Handel  gelangen.  Sie  übernehmen  Verkaufsaufträge  für  alle  Gattungen 
von  Waren,  die  auf  dem  Kontinente  ihres  Sitzes  erzeugt  oder  gewonnen 
werden  — für  Häute  und  Öle  ebenso  wie  für  Zucker,  Draht  oder  Klaviere 
— und  sie  machen  so  auch  kleingewerbliche  Erzeugnisse  exportfähig. 
Zugleich  beschaffen  sie  Preisangaben,  Anbote,  wie  Muster  ausländischer 
Waren  für  deren  Bezug  (Import),  den  sie  gleicherweise  versorgen,  — 
als  Entlohnung  bald  eine  Vermittlungsgebühr  vom  Kauf  betrag  (Provi- 
sion) beanspruchend,  bald  auf  eigne  Rechnung,  unter  eignem  Gewinn- 
anspruch, verkaufend.  Solche  Kontore  für  Ein-  und  Ausfuhr  finden  sich 
in  Großstädten,  in  den  Hauptorten  einzelner  Industrien  und  an  Hafen- 
plätzen, wo  viele  überseeische  Käufer  Zusammenkommen. 

Eine  weitere  Einrichtung,  die  in  den  letzten  Jahrzehnten  Bedeutung 
gewann,  sind  fachliche  und  allgemeine,  regionale,  nationale  sowie  inter- 
nationale (oder  „Welt“-)Aus Stellungen,  für  einige  Monate  hergestellte 
Märkte,  auf  denen  Unternehmer  aus  aller  Welt  ihre  typischen  Erzeugnisse 
zuströmenden  Fachleuten  wie  gaffenden  Laien  vorführen,  um  Kunden 
wie  Auszeichnungen  zu  werben.  Bei  diesen  Schaustellungen  werden  die 
Konkurrenten  mit  ihren  Waren  entweder  länderweise  angeordnet  oder 

2 


17 


international  in  Fachgruppen  zusammengefaßt,  sodaß  die  Aussteller 
ohne  Rücksicht  auf  ihre  Nationalität  nebeneinander  stehen,  um  die  Ver- 
gleichung und  damit  den  kaufmännischen  Sieg  der  entsprechendsten 
Waren  zu  erleichtern. 

Längst  sind  vom  Händler  die  Funktionen  der  Warenbeförderung 
sowie  der  Spedition  (d.  i.  der  Abschluß  von  Frachtverträgen  mit 
Frachtführern)  abgesondert;  dies  überhebt  ihn  der  Aufgabe,  Fracht- 
verträge über  die  Beförderung  seiner  Güter  mit  den  Transport- 
unternehmungen selbst  zu  schließen.  Auch  die  Einlagerung  von 
Waren  übernehmen  jetzt  besondre  Unternehmer,  zum  Teil  Lagerhaus- 
gesellschaften. Weitere  den  Handel  erleichternde  Sonderberufe 
entwickeln  sich  im  Bank-  und  Versicherungswesen,  in  Wäge-  und  Meß- 
anstalten, Stellenvermittlungen,  Inseratenbüros,  Auskunfteien,  Fach- 
blättern, Adreßbüros  usw. 

So  verändert  die  neuzeitliche  Verkehrserleichterung  die  Formen 
des  Großhandels  und  büdet  besondre  Einrichtungen  aus.  In  noch  größerem 
Maße  wirkt  aber  die  Verkehrsentfaltung  auf  die  Betriebsform  des  Waren- 
verschleißes ein,  wo  nun  neben  den  alten  Kramladen  ein  Waren- 
verschleiß im  großen  entsteht. 

Die  wirtschaftliche  Verkürzung  der  Entfernungen  entfacht  eben 
allenthalben  einen  energischen  Kampf  um  den  Gewinn.  Je  näher  Händler, 
Erzeuger  und  Verbraucher  räumlich  zu  einander  rücken,  desto  größer 
wird  die  Bezugs-  und  Absatzmöglichkeit  für  die  Händler,  desto  reicher 
die  Bezugsmöglichkeit  für  die  Verbraucher.  In  dem  Bestreben,  einen 
möglichst  großen  Absatz  zu  gewinnen,  ändern  die  Erzeuger  ihr  Ver- 
halten zu  Händlern  wie  Verbrauchern,  die  Händler  ihre  Beziehungen 
zum  Verbraucher,  zum  mitkonkurrierenden  Händler  und  zum  liefernden 
Erzeuger. 

Händler  trachten  im  Verhältnis  zu  den  Verbrauchern,  durch 
Reklamen  (Musterversendungen,  Preisverzeichnisse,  Ankündigungen, 
Schaustellungen)  ihren  Umsatz  zu  weiten.  In  dem  Maße  als  ihnen  dies 
gelingt,  läßt  sich  ihr  Kapital  rascher  Umschlägen,  also  häufiger  daraus 
Nutzen  ziehen,  ein  ausschlaggebendes  Ziel  für  sie.  Um  dies  zu  erreichen, 
begnügen  sie  sich  im  einzelnen  mit  geringeren  Gewinnzuschlägen  zu  ihren 
Gestehungskosten,  im  Interesse  des  erfolgreichen  Wettbewerbs  solcher- 
art an  dem  einzelnen  Umschlag  weniger,  insgesamt  aber  mehr  verdienend. 
Der  Grundsatz  „geringe  Zuschläge,  große  Umsätze“  soll  ihnen  möglichst 
viele  Kunden  zuführen;  ist  dies  aber  gelungen,  so  heißt  es  dann:  geringerer 
Zuschlag,  großer  Nutzen. 
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Zwischen  Händlern  und  Erzeugern  entspinnt  sich  ein  nachhaltiger 
Kampf  um  die  Beherrschung  des  Erzeugers  durch  den  Händler  und, 
umgekehrt,  um  die  Ausschaltung  des  Händlers  durch  den  Erzeuger. 

Händler  trachten  daher,  die  Stelle  von  Fabrikanten  einzunehmen 
oder  Erzeuger  von  sich  abhängig  zu  machen.  Große  Händler,  die  Er- 
zeugnisse in  namhaften  Mengen  absetzen,  errichten  selbst  Fabriken, 
um  an  den  von  ihnen  abgesetzten  Waren  auch  den  Erzeugungsgewinn 
zu  machen  und  verdrängen  hiedurch  die  bisherigen  Fabrikanten.  Auch 
bringen  Händler,  die  über  ausgedehnte  Absatzmöglichkeiten  verfügen, 
Erzeuger  in  der  Industrie  wie  im  Handwerk  von  sich  in  Abhängig- 
keit So  kauft  in  der  Textilindustrie  der  „Manipulant“  von  Webereien 
rohe  Gewebe  und  läßt  sie  durch  Appreturen,  Bleichereien,  Färbereien 
und  Druckereien  im  Lohn  weiterverarbeiten  und  seinen  besondern 
Zwecken  gemäß  fertigstellen:  der  Großhändler  wird  so  gewissermaßen 
halber  Erzeuger.  (Dies  vollzieht  sich  seit  langem  in  England  sowie  in  der 
Seidenindustrie  Frankreichs,  seit  kürzerem  in  Italien  und  bietet  auch  in 
der  österreichischen  Baumwollindustrie  kleinern  Lohnwebern,  Lohn- 
färbern usw.  die  Möglichkeit  des  Aufkommens).  Auch  der  große  Agent  und 
der  große  Warenhausbesitzer  erlangen  weitgehenden  Einfluß  auf  Fabriken, 
die  den  Markt  nicht  übersehen  oder  auf  rasche  Bezahlung  Gewicht  legen. 
Im  Handwerk  bringt  das  große  Kaufhaus  oder  der  Exporteur  kleine 
Meister  wie  vereinzelte  Yerlagsarbeiter  von  sich  in  Abhängigkeit. 

Der  Großhändler  macht  auch  Studien,  um  für  seine  Waren  neue  Verwendungs- 
gebiete zu  eröffnen;  er  hat  oft  viel  Mühe,  um  eine  Ware  einzuführen  und  erspart 
dem  Erzeuger  diese  Arbeit;  er  muß  ferner  die  fremden  Sprachen,  Währungen,  Rechts- 
vorschriften, Eisenbahn-  und  Schiffstarife  beherrschen  oder  übersehen.  Daher  sind 
die  Händler  recht  empfindlich  gegen  den  Wettbewerb,  den  ihnen  die  Erzeuger 
bereiten;  sie  möchten,  daß  die  Verwohlfeilung  der  Waren  nur  dem  Wettbewerbe 
der  Lieferer  oder  der  Händler  unter  sich  entspringe;  jeder  Wettbewerb  ist  ihnen 
recht,  mit  Ausnahme  dessen,  den  ihnen  ihr  eigner  Lieferer  bereitet.  Französische 
und  englische  Erzeuger  pflegen  dennauch  darauf  bedacht  zu  sein,  ihren  Abnehmern 
keinen  Kunden  zu  entziehen,  während  das  bei  uns  eine  Ausnahme  büdet  (so  wenn 
der  Verleger  ein  Buch  dem  privaten  Besteller  zu  demselben  Preis  anrechnet,  wie 
dem  Buchhändler). 

Umgekehrt  vollzieht  sich  auch  eine  Emanzipation  der  Erzeuger 
vom  Handel. 

Durch  direkten  Verkehr  der  Erzeuger  mit  den  Verbrauchern  wird  der  Händler 
umgangen.  So  knüpfen  Kohlengruben  und  Waggonfabriken  zu  Eisenbahnen,  Kraft- 
wagenfabriken, andre  Erzeuger  zu  Privaten  Beziehungen. 

Kartellierte  Fabriken  errichten  gemeinsame  Verkaufsstellen, 
die  für  den  Absatz  ihrer  gesamten  Erzeugnisse  sorgen;  dieser  Vertrieb 
2* 
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wird  häufig  von  Banken  geleitet,  zumal  sich  damit  auch  eine  Belehnung 
der  Warenvorräte  verbindet  Auch  einzelne  Fabriken  errichten  eigne 
Kontore  für  den  Verkehr  mit  den  Warenverschleißern;  mitunter  schaffen 
sie  sich  solche  Vertriebsorganisationen  durch  Errichtung  oder  Ankauf 
von  Geschäftshäusern  oder  durch  die  Büdung  von  Vertriebsgesellschaften 
mit  beschränkter  Haftung;  so  mediatisieren  sie  den  Großhandel  und  be- 
sorgen selbst  ihren  Vertrieb.  Brauereien  errichten  eigne  Bierhallen  oder 
beherrschen  eine  Anzahl  Gasthäuser.  Gewerbetreibende  büden  Ver- 
kaufsgenossenschaften, sog.  Warenhallen;  Landwirte  errichten  gemein- 
sam Milch-,  Vieh-  oder  Spiritusverwertungszentralen  in  den  Städten, 
ferner  Lagerhausgenossenschaften,  die  auch  den  Einkauf  von  Getreide 
betreiben,  und  verschiedenartige  Bezugsgenossenschaften.  Sogar  die 
Urstoffgewinnung  kann  den  Detailverschleiß  übernehmen:  die 
Standard  Oil  Company  Rockefellers  besitzt  Bohrlöcher,  Röhrennetze 
für  Fernleitung,  Tankdampfer,  Reservoire  und  Verschleißstellen  und 
vereinigt  so  die  Erträge  der  Gewinnung,  der  Verfrachtung,  des  Großhandels 
und  des  Kleinverschleißes  von  Erdöl  in  einer  Hand. 

Ferner  stellen  sich  Händler  wie  Erzeuger  dem  kleineren 
Handel  als  Gegner  gegenüber:  sie  lassen  in  Stadt  wie  Land  auch  private 
Kunden  auf  suchen,  um  sie  durch  vorgelegte  Muster  zu  Bestellungen, 
unter  Umgehung  der  ortsansäßigen  Kaufleute,  zu  bestimmen  (sog.  Detail- 
reisen; Typ  der  Weinreisende);  oder  Großhändler  betreiben  eine  Unzahl 
von  Verschleißstätten  (Füialen). 

Endlich  versuchen  Großhändler,  zur  Kostensparung  andre  Groß- 
händler zu  umgehen.  Sie  schalten  den  Warenübergang  von  einem  Groß- 
händler an  den  andern  Großhändler  aus,  indem  sie  als  Importeure  im 
Ausfuhrlande  durch  eigne  Hilfsorgane  einkaufen  oder  als  Exporteure 
im  Einfuhrlande  eine  den  Binnengroßhandel  ersetzende  Stelle  errichten. 

Ebenso  gibt  die  Errichtung  eigner  Verschleißstellen  Großhändlern 
wie  Erzeugern  die  Möglichkeit,  einen  Mittler  auszuschalten,  der  für  seine 
Tätigkeit  einen  Unternehmergewinn  beansprucht  und  überdies  den  Liefe- 
ranten wechseln,  also  den  von  ihm  versorgten  Abnehmern  gegebenen- 
falls anderweitige  Quellen  eröffnen  kann.  Anderseits  werden  infolge 
des  Bestrebens,  beim  Güterumlauf  vermittelnde  Glieder  wegzudrän- 
gen, manche  selbständige  Händler  zu  Kommissionären  von  Groß- 
händlern oder  von  Fabriken,  d.  h.  sie  verkaufen  wohl  weiter  im 
eignen  Namen,  tatsächlich  aber  nur  für  Rechnung  jener  großen  Firmen, 
welche  die  wahren  Eigentümer  der  ihnen  blos  „in  Konsignation“  über- 
gebenen Waren  sind. 
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Da  ist  eine  Brotfabrik,  die  zahllose  Verschleißstellen  hält,  worin  sie  Gebäck 
aber  auch  Mehl  an  die  Verbraucher  verkauft.  Was  will  sie  mit  diesen  Vertriebs- 
organisationen? Dem  eignen  Erzeugnis  Absatz  schaffen,  möglichst  viel  davon 
absetzen,  damit  die  Erzeugung  im  großen  Maßstabe  (und  dadurch  als  Erzeugung 
vorteilhafter)  erfolge.  Um  Kunden  an  sich  zu  binden,  verkauft  sie  auch  ihre  Halb- 
erzeugnisse (Mehl)  oder  andre  gangbare  Lebensmittel.  Dadurch  wird  zugleich  die 
Fabriksmühle  ausgenutzt,  der  Getreideeinkauf  in  größeren  Mengen  ermöglicht,  der 
Kunde  wohlfeil  bedient,  aber  auch  die  Profitlichkeit  ihrer  Broterzeugung  gehoben.  — 
Da  ist  das  Verkaufsbüro  eines  Kohlensyndikates  oder  eines  Verbandes  von  Spiritus- 
fabrikanten. Sie  schreiben  dem  einkaufenden  Händler  dessen  Verk auf  sbedingungen 
vor.  Was  wird  damit  bezweckt?  Das  Hinabdrücken  der  Zwischengewinne  des  Handels, 
um  den  vordem  reichen  Gewinn  dieses  bisnun  selbständigen  Absatzvermittlers  sich 
selbst  zuzuwenden  oder  um  den  eignen  Absatz  zu  mehren  und  damit  den  eignen 
Gewinn  zu  steigern. 

In  diesem  Kampfe  aller  gegen  alle  behauptet  der  Großhändler 
seine  Stellung  besser  als  der  Warenverschleißer;  er  ist  schwerer  zu  um- 
gehen oder  zu  ersetzten,  dank  der  größeren  Bedeutung  seiner  persönlichen 
Tätigkeit  und  Beziehungen,  seiner  Kapital-  und  Kreditkraft ; die  wenigeren 
größeren  Abnehmer  sind  für  den  Erzeuger  besser  und  bequemer  zu  über- 
sehen als  eine  Unzahl  kleiner  Verschleißer;  sie  nehmen  ihm  die  Waren 
jedesmal  in  namhaften  Mengen  ab  und  dies  ist  für  den  Fortbetrieb  der 
Erzeugung  wichtig;  der  Großhandel  macht  neue  Schichten  von  Käufern 
zugänglich  und  trägt  Mühen  wie  Spesen  eines  ausgedehnten  brieflichen 
und  telegrafischen  Verkehrs.  Erzeuger  bleiben  aus  ähnlichen  Gründen 
getreue  Lieferer  eines  Exporteurs,  der  Niederlagen  hat  in  Ländern,  wo 
Schwankungen  der  Währung,  Kreditrisken  oder  politische  Wirren  den 
Betrieb  erschweren;  auch  Kaufleute,  die  lange  oder  zweifelhafte  Kredite 
in  Anspruch  nehmen,  sind  dem  Großhändler  anhänglich.  Sein  Geschäft 
wird  allerdings  durch  diese  Auslese  gefahrvoller.  Während  Großhändler 
Lieferern,  die  für  den  Einkauf  von  Rohstoffen  und  zur  Fortführung 
ihrer  Erzeugung  große  Beträge  benötigen,  Vorschüsse  geben  („Vorspann 
leisten“),  gewähren  sie  auf  der  andern  Seite  auch  ihren  Abnehmern  Kredit; 
je  längere  Kredite  in  einem  Geschäftszweig  üblich  sind,  umso  stärker 
ist  daher  die  Stellung  des  Grossisten. 

Großhändler  können  ihre  Stellung  gegenüber  den  Erzeugern  dadurch  stärken, 
daß  sie  für  bestimmte  Warenarten,  denen  sie  Gangbarkeit  verschaffen,  eigne  Marken- 
zeichen eintragen  lassen.  Wenn  sich  die  Käufer  an  den  Bezug  der  also  bezeichneten 
Ware  gewöhnen,  büden  sie  gesicherte  Kunden  des  betreffenden  Großhändlers. 
Umgekehrt  kann  eine  vom  Erzeuger  eingeführte  Marke  den  Händler  in  seiner 
Preisbüdung  und  in  der  Freiheit  seines  Bezuges  hemmen. 

Die  außerordentlich  hohen  Kosten  für  Kabeldepeschen  sind  durch  die 
Benutzung  sinnreicher  Schlüsselbücher  (Codes),  die  es  gestatten,  auch  zwölf 
Worte  und  Ziffern  in  einem  Worte  zu  kabeln,  ungemein  verringert  worden  (die 
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Kabelkosten  eines  europäischen  Großhandelshauses  belaufen  sich  im  Jahr  leicht 
auf  Zehntausende  von  Mark  oder  Kronen;  Häuser  der  Übersee  haben  zwischen  den 
wichtigsten  Geschäftsplätzen  ihres  Landes  ihren  eignen  Draht.) 

Gleichwohl  richtet  sich  das  Bestreben  dahin,  im  Großhandel  sowie 
beim  Verschleiß,  Eigenhändler,  die  Eigentümer  der  von  ihnen  ge- 
führten Waren  sind  und  diese  für  eigne  Rechnung  kaufen  und  verkaufen, 
durch  Angestellte  oder  durch  Kommissionäre  und  Agenten  zu 
ersetzen. 

Großhändler  stehen  zwischen  je  einem  Erzeuger,  von  dem  sie  kaufen, 
und  einem  Händler  oder  Großverbraucher,  an  den  sie  verkaufen,  — Waren- 
verschleißer zwischen  je  einem  Großhändler,  der  ihr  Lieferant  ist,  und 
Verbrauchern,  die  ihre  Abnehmer  sind.  Jene  entfernteren  Parteien  kennen 
einander  nicht:  der  [große  oder  kleine]  Eigenhändler  besorgt  eben 
ihre  Verbindung.  Die  Kenntnis  ihres  Bestandes,  ihrer  Leistungsfähigkeit 
bzw.  ihrer  Bedürfnisse,  ihrer  Kaufkraft  und  Art  ist  sein  Geschäfts- 
vorteil und  Geheimnis;  der  aus  der  Vermittlung  zwischen  ihnen  erstehende 
Gewinn,  den  er  möglichst  hoch  zu  halten  trachtet,  fällt  ihm  zu. 

Ein  Organ  dieser  selbständigen  Handelsvermittler  ist  der  Kom- 
missionär. Die  von  ihm  gekauften  oder  verkauften  Waren  eignen  nicht 
ihm;  er  hat  sie  nur  zur  Verrechnung  im  Besitz.  Sein  Geschäftsherr 
ist  der  auftraggebende  Eigenhändler,  für  den  der  Kommissionär  jeweils 
Einkäufe  oder  Verkäufe  bewirken  und  hiezu  geeignete  Partner  beschaffen 
soll.  Mit  diesen  vollzieht  er  den  Abschluß  — ohne  den  hinter  ihm  stehenden 
Kommittenten  zu  nennen;  doch  muß  er  seinem  Geschäftsherrn  die  ver- 
mittelten Partner  nennen  und  von  ihm  erhält  er  für  seine  Vermittlung 
einen  Lohn  (die  „Provision“)  — wie  man  zu  sagen  versucht  wäre:  einen 
V ermittlergewinn. 

In  größeren  Städten,  namentlich  wo  fremde  Käufer  zusammen- 
strömen, also  in  Seestädten,  treten  die  Kommissionäre  immer  mehr 
hervor.  Sie  müssen  sich  mit  immer  weniger  Prozenten  der  Verkaufssumme 
begnügen  und  stellen  ihre  Verbindungen,  ihr  Kapital  und  ihre  Kredit- 
kraft in  den  Dienst  der  Kommittenten.  Man  bedient  sich  ihrer,  um  Eigen- 
händler hiedurch  zu  umgehen. 

Kommissionäre  verkaufen  fremde  Waren  für  fremde  Rechnung  unter  ihrem 
eignen  Namen.  So  fakturiert  und  verkauft  der  ungarische  Kommissionär  einer 
böhmischen  Firma  in  Budapest  als  dortige  Firma.  Tatsächlich  handelt  er  aber  im 
Aufträge  und  für  Rechnung  des  böhmischen  Hauses,  dem  er  häufig  auch  für  den 
richtigen  Erlös  der  abgeschlossenen  Geschäfte  haftet.  Dieses  Einstehen  für  den 
Kunden,  das  Tragen  der  Kreditgefahr  durch  den  Kommissionär,  bezeichnet  der 
kaufmännische  Jargon  als  Übernahme  des  Delcredere.  Auch  auf  dem  Viehmarkte 
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spielen  Kommissonäre  eine  wichtige  Rolle  als  Vermittler  zwischen  den  Viehzüchtern 
und  den  Fleischern,  von  denen  sie  vielfach  angefeindet  werden. 

Der  Verkäufer  der  Ware  hat  hier  mit  dem  Käufer  und  dieser  mit  jenem  nichts 
zu  tun;  beide  halten  sich  nur  an  den  Kommissionär,  was  die  Geschäftsabwicklung 
vereinfacht.  Der  Kommissionär  tritt  mit  seinem  Ansehen  und  Betriebskapital  in 
den  Dienst  des  Kommittenten,  der  ihn  beauftragt,  und  vertritt  unter  Umständen 
mehrere  Firmen,  was  billiger  kommt,  als  eigne  Vertreter.  Übertritt  ferner  der  Kom- 
missionär seine  vertragsmäßigen  Befugnisse,  'so  haftet  er  in  viel  wirksamerer  Weise 
als  etwa  ein  wenig  bemittelter  Angestellter.  Anderseits  geben  auch  Kommissionäre 
hren  Konsignanten  Vorschüsse;  sie  wären  vielleicht  verschwunden,  wenn  sie  dies 
nicht  täten. 

Agenten  und  Makler  sind  Vermittler  minderen  Grades.  Sie  bringen 
Käufer  und  Verkäufer  zusammen,  ohne  mit  der  einen  oder  andern  Partei 
so  eng  zusammenzuhängen  wie  der  Kommissionär.  Sie  sind  sozusagen 
Boten  im  Dienste  beider  Geschäftsleute,  deren  Verbindung  sie  bewirken. 
Makler  (oder  Sensale)  sind  für  bestimmte  Märkte,  namentlich  an  Waren- 
börsen, für  solchen  Dienst  amtlich  bestellt,  sind  in  Eid  und  Pflicht 
genommen,  haben  öffentlichrechtliche  Befugnisse,  und  ihre  Auf- 
schreibungen genießen  erhöhte  Glaubwürdigkeit. 

Diese  Absatzvermittler  bringen  nicht  blos  Kaufleute,  sondern  auch 
Fabrikanten,  Landwirte  und  Private  miteinander  in  Verbindung  und 
schalten  dadurch  selbständige  Handelsvermittler  aus. 

Namentlich  österreichische  Banken  pflegen  endlich  den  Kom- 
missionshandel für  Industrielle,  die  ihre  Kunden  sind,  zu  besorgen  und 
machen  dadurch  eine  Anzahl  von  Kommissionären  überflüssig;  indem 
sie  zugleich  von  ihnen  abhängigen  Kunden  die  Erzeugnisse  aufnötigen, 
die  sie  in  ihren  Warenabteüungen  führen,  enteignen  auch  sie  selbständige 
Eigenhändler. 

So  verliert  der  selbständige  Händler  in  manchen  Gebieten  an 
Boden. 

* 

Wie  in  der  Industrie,  gedeihen  auch  im  Handel  die  Betriebe,  welche 
die  zweckmäßigste  Organisation  verwirklichen.  Dies  ist  auch  die  Ursache 
des  Aufschwunges  des  neuzeitlichen  großbetrieblichen  V erschleißes. 
Dieser  entsteht  mitunter  dadurch,  daß  er  gutorganisierten  kleinen  Ges- 
schäften  Kapital  zuführt  und  so  gedeihende  Typen  des  Kleinver- 
schleißes  vervielfacht ; dann  entstehen  Geschäfte  mit  einer  Anzahl  Filialen 
aufgrund  bewährter  Erfahrung.  In  andern  Fällen  werden  Großverschleiße 
gleich  von  vornherein  in  großem  Umfange  begründet,  um  die 
Verbraucher  in  möglichst  großer  Zahl  und  von  vielen  Seiten  zu  erfassen. 
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Riesenverschleiße  kaufen  wie  Großhändler  ein:  in  großen  Mengen,  an 
ersten  Quellen  und  dementsprechend  wohlfeiler,  sind  somit  auch  beim 
Einkauf  günstig  gestellt.  Dazu  müssen  sie  aber  die  Verbraucher  direkt 
und  in  möglichst  großem  Umfange  erreichen. 

Manche  Handelsgesellschaften  haben  ein  Kapital  von  Millionen.  So  be- 
trägt das  Aktienkapital  der  englischen  Lipton-Tee-Ge Seilschaft  60  Millionen 
Kronen  (2 V2  Millionen  Pfund  Sterling),  jenes  der  englischen  Fleischhandelsfirma 
Eastmann  27  Millionen  Kronen  (l1/8  Millionen  Pfund  Sterling). 

Ferner  kann  der  Großhandel  wie  der  große  Waren  verschleiß  fremde 
Wirtschaftgebiete  sich  angliedern:  so  die  Produktion.  Der  Tee- 
großhändler erwirbt  eigne  Plantagen;  die  große  Brauerei,  die  eigne  Bier- 
schenken hat,  betreibt  Vieheinkauf  und  Schlachtung,  um  durch  Umgehen 
des  selbständigen  Metzgers  den  Preis  der  Fleischspeisen  ermäßigen  zu 
können  und  hiedurch  Biertrinker  anzuziehen. 

Auf  diese  Arten  entstehen  Betriebe,  die  mit  großen  Mitteln  den 
Kampf  um  die  Kunden  aufnehmen.  Der  Kampf  der  Vertriebsformen 
ist  dabei  zugleich  ein  Kampf  um  die  Ausbildung  der  zweckmäßigsten 
Handelsorganisationen. 

Der  Wettkampf  im  Warenverschleiß  wird  schon  lang  geübt.  Alsbald  nach 
der  Ausbildung  des  seßhaften  Kramhandels  riefen  dessen  Vertreter  (in  Österreich 
bereits  seit  dem  13.  Jht.)  die  Staatsgewalt  an  zur  Femhaltung  von  Warenhändlem. 
Dieser  harmlose  Kampf  hält  in  manchen  Ländern  noch  unvermindert  an.  Der  seß- 
hafte Großhändler  freilich,  der  an  Warenverschleißer  verkauft,  läßt  diese  durch 
Reisende  besuchen;  auch  der  gro'ße  Warenverschleißer  wirbt  fernhin  durch 
Reisende  wie  durch  Mitteilungen  aller  Art  einzelne  Abnehmer;  der  Hausierer 
aber  soll,  so  wünscht  man,  verschwinden.  Er  versorgt  sich  bei  Großhändlern  und 
in  Fabriksniederlagen;  diese  bringen  durch  ihn  wohlfeile,  schlechte  oder  unverkauft 
gebliebene  Waren  an  und  schätzen  demgemäß  seine  Tätigkeit  ebenso,  wie  die  seß- 
haften Kleinhändler  sie  herabsetzen. 

Bedeutsamer  ist  aber  der  Wettbewerb  der  Seßhaften  untereinander; 
er  führte  das  Entstehen  des  heutigen  großen  Warenverschleißes  herbei. 

Der  Warenverschleiß  (Detailhandel)  bringt  seine  Waren,  jedesmal 
in  kleinen  Mengen,  direkt  an  die  letzten  Verbraucher.  Mit  der  Entwicklung 
der  modernen  volkreichen  Riesenstädte  und  der  Ausbildung  des  An- 
zeigenwesens, des  Postpaket-  und  Nachnahmeverkehrs  ergab  sich  die 
Möglichkeit  eines  großen  Absatzes,  eines  Wettbewerbs  um  die  Kunden 
in  großem  Maß,  und  mannigfache  Organisationen  erwuchsen  hieraus. 
Die  Ausdehnung  des  Handels  beförderte  die  Einschränkung  der  häus- 
lichen Erzeugung  zugunsten  des  Kaufs  fertiger  Waren,  und  der  Wegfall 
der  Erzeugung  im  eignen  Haus  förderte  seinerseits  die  Entfaltung  des 
Handels.  Das  Steigen  des  Wohlstandes,  die  raschere  (abwechslungssüchtige) 
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Lebensweise  und  die  Neigung,  stets  das  Neueste  zu  kaufen,  wennauch 
auf  Kosten  der  Güte,  führte  zur  vermehrten  Inanspruchnahme  der  Kauf- 
läden, wo  man  nicht  erst  zu  bestellende,  sondern  gleich  gebrauchsfertige 
und  in  ihrem  Aussehen  rasch  beurteüte  Güter  bequem  auswählen  kann. 
Aus  diesen  Möglichkeiten  eines  großen  Absatzes  erwuchsen  nun  mancherlei 
Formen  des  heutigen  Großverschleißes. 

1.  Das  Wachsen  der  Absatzmöglichkeit  führte  zunächst  in  den 
Städten  zur  Spezialisierung  der  Läden.  Spezialisierung  inbezug  auf 
die  Qualitäten:  indem  einzelne  Händler  blos  den  Bedarf  der  minder- 
bemittelten Volksschichten,  andre  jenen  des  Mittelstandes  im  Auge 
haben,  wieder  andre  nur  Luxuswaren  führen,  — Spezialisierung  auch 
inbezug  auf  die  Gattung  feügebotener  Waren,  indem  zahlreiche  Kauf- 
häuser mehr  als  früher  nur  Waren  einheitlicher  Gattung  führen:  Sonder- 
geschäft für  Herrenwaren,  für  Damenwäsche,  für  Handschuhe,  für  Galan- 
teriesachen, für  Papier,  für  Kücheneinrichtungsstücke,  für  Butter  und 
Käse,  für  Milch,  für  Kaviar,  für  Tee  usf.  entstehen.  Die  Möglichkeit  eines 
großen  Absatzes  und  der  Druck  des  Wettbewerbs  lassen  eben  in  der 
Spezialisierung  die  Grundlage  eines  gedeihlichen  Bestandes  finden. 

In  Moskau  und  Petersburg  bestehen  herrliche  Kaufhäuser  ausschließlich  für 
feines  Obst  und  Delikatessen. 

2.  Die  Spezialisierung  führt,  großbetrieblich  verwirklicht,  zum 
Massenzweiggeschäft  mit  Verkaufsläden  (Füialen)  in  verschiedenen 
Stadtteüen  und  Orten.  Ein  Kafeegeschäft  besitzt  in  Deutschland  2500, 
die  englische  Teefirma  Lipton  im  Lande  300  Verkaufsläden;  in  London 
wie  in  Berlin  haben  einzelne  Milchhändler  und  Restaurateure  eine  Unzahl 
Füialen;  in  Deutschland  und  in  Rußland  sind  viele  Zigarrenläden  Füial- 
betriebe  einiger  sehr  großer  Detailhändler;  man  findet  in  deutschen 
Städten  an  jeder  Ecke  eine  dieser  Firmen  und  in  Petersburg  kehren  die- 
selben Namen  in  zyrülischen  Buchstaben  wieder.  Vielfach  halten  der- 
artige große  Unternehmungen  Verkaufsläden  — „Niederlagen“  — unter 
den  Namen  anscheinend  unabhängiger  Kleinhändler. 

Die  belgische  Kolonialwarenfirma  Delhaize  frere  & Cie.  hat  rund  350  „Filialen“ 
und  ebensoviele  „Niederlagen“  und  das  analoge  Unternehmen  Ad.  Delhaize  & Cie. 
hat  ihrer  gleich  viele. 

Eine  französische  Schuhwarenfabrik  wechselt  nach  den  Stadtteilen  nicht  nur 
die  Ausstattung  ihrer  Läden  und  die  Art  der  feilgehaltenen  Waren,  sondern  auch 
ihren  Geschäftsnamen.  Dadurch  paßt  sie  sich  dem  Käuferkreise  an  (die  Filialen 
ermöglichen  auch  das  Verschieben  unverkauft  gebliebener  Waren)  und  erreicht 
eine  Allgegenwärtigkeit,  die  dem  Käufer,  der  den  Laden  wechseln  will,  gar  nicht 
bekannt  ist. 
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Vermöge  dieser  Organisationen  wurde  der  Detailverkauf  zu  einem 
großkapitalistischen  Betrieb.  Derartige  große  Sondergeschäfte  können 
vermöge  ihres  Einkaufs  im  großen  wohlfeiler  sein  als  Händler,  die  un- 
gezählte Arten  von  Waren  liefern,  und  sie  bieten  zugleich  eine  reichliche 
Auswahl  in  ihrem  Fach.  Sie  erringen  dadurch  einen  großen  und  raschen 
Umsatz,  sodaß  ihr  Kapital  einen  schnellen  Umschlag  und  hiedurch  hohe 
Erträge  findet.  Im  Besitze  des  großen  Absatzes  vermehren  sie  dann  die 
geführten  Waren,  um  durch  Bereicherung  ihrer  Läden  mehr  Publikum 
anzulocken  und  es  zugleich  vielfältig  festzuhalten.  Sie  gliedern  sich  end- 
lich die  Erzeugung  an;  dadurch  ermäßigen  sich  die  Vertriebs-  und  die 
Gestehungskosten  für  die  abgesetzte  Einheit.  So  betreibt  der  Kafeehändler 
die  Kafeerösterei,  den  Handel  mit  Tee,  den  Handel  und  die  Erzeugung 
von  Schokoladen,  Marmeladen  und  Dauergebäck,  bald  auch  den  Handel 
mit  Öl,  mit  Zucker,  Bum,  Kognak  und  Wein. 

Durch  den  Betrieb  von  Filialen  trachten  auch  Fabriken  den 
Handel  zu  umgehen:  Tabakwarenerzeuger,  Zucker  Warenfabrikanten, 
Schuhfabrikanten  beherrschen  scheinbar  selbständige  kleine  Spezial- 
händler oder  treten  unverhüllt  in  eignen  Filialen  auf. 

Der  Fabrikant,  der  Verschleißstellen  hält,  kann  die  Verbraucher  seiner  Waren 
besser  festhalten,  als  wenn  er  den  Vertrieb  selbständigen  Händlern  überläßt;  die 
Vermehrung  seines  Absatzes  aber  kann  die  Erzeugung  auf  mannigfache  Weise  ein- 
träglicher gestalten.  So  betreibt  eine  Schuhwarenfabrik  Verschleißstätten  ohne 
weitere  Gewinnabsicht,  lediglich  um  ihre  Arbeiter  auch  während  der  sommerlichen 
stillen  Zeit  beschäftigen  zu  können,  und  zieht  hieraus  Vorteü. 

3.  Andre  Großverschleiße  vollführen  — im  Gegensätze  zu  den 
hier  erwähnten  einzelnen  oder  mit  Filialen  ausgestatteten  spezialisierten 
Läden  — die  Vereinigung  verschiedenartiger  Waren,  nach  denen 
der  Käufer  bei  Gelegenheit  eines  Einkaufs  Bedarf  oder  Neigung  zeigen 
könnte.  Die  Übung  des  Kaufes  bereitgestellter  Waren  anstatt  ihres  Be- 
stehens bei  Handwerkern  führt,  unter  dem  Antrieb  der  Gewerbefreiheit, 
zu  einer  Integration  unterschiedlicher  Zweige  des  Handels:  „gemischte 
Warenhandlungen“  trachten,  jeden  Kunden  nach  möglichst  vielen  Rich- 
tungen als  Käufer  festzuhalten.  Aus  diesem  Bestreben  führt  der  Kafee- 
händler auch  Schokolade  und  Tee,  der  Friseur  Pomade  und  Parfümerien, 
das  Bänder-  und  Kurzwarengeschäft  findet  den  Übergang  in  die  Mode- 
warenhandlung, der  Web warenhändler  zur  Kleiderkonfektion.  Nicht 
Material  und  Herkunft  der  Gegenstände  bedingt,  wie  einst,  ihre  Zu- 
sammenfassung, sondern  die  Verwandheit  ihrer  Bestimmungen;  „der 
Zug  zum  fertigen  Produkt“  führt  weiter:  „wo  man  den  Anzug  kauft, 
will  man  Hut  und  Kragen  ebenfalls  finden,  wo  das  Küchengeschirr  ge- 
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kauft  wird,  will  man  auch  den  Küchenschrank  gleich  dabei  haben44 
(Jul.  Hirsch).  Demgemäß  stehen  anstelle  der  einstigen  Mehlmesser  und 
der  Kolonialienhandlungen  die  modernen  Feinkostladen  und  die 
mittleren  Lebensmittelladen,  anstelle  der  alten  Schnittwarenhändler, 
Wäschegeschäfte,  Handschuhgeschäfte,  Schirm-  und  Stockgeschäfte: 
Damen-  bzw.  Herrenmodebedarfsladen,  anstelle  der  alten  Seifensieder, 
Kammacher,  Bürstenbinder  und  Drogisten:  Toilettewarenladen,  und 
dabei  kehren  die  nämlichen  Waren  in  verschiedenartigen  Geschäften 
wieder. 

Massenzweiggeschäfte  (2)  und  große  Läden  für  Nahrungs-  und 
Genußmittel,  die  neben  Kolonialien,  Konserven  und  Teigwaren  auch 
Fleisch  waren,  Obst  und  Getränke  führen  (3),  vollziehen  in  Frankreich  und 
in  Belgien,  von  Handelsgesellschaften  großkapitalistisch  betrieben,  den 
Einkauf  einheitlich  in  sehr  großen  Mengen,  und  besorgen  den  Verschleiß 
in  einer  großen  Zahl  örtlich  zerstreuter  Filialen.  In  Deutschland  und 
Österreich  werden  die  Zeitungen  in  Bahnhöfen  durch  Händler  verkauft, 
die  Filialisten  eines  großen  Unternehmens  sind.  Ebenso  errichten  manche 
Unternehmer  Universalkaufläden  in  mehreren  Städten.  An  die  Stelle 
des  selbständigen  Kleinhändlers  tritt  in  diesen  Fällen  ein  häufig  am 
Ertrag  beteüigter  Geschäftsführer  des  Großunternehmens. 

4.  Wieder  andre  Handlungen  trachten,  den  Kunden  an  seiner  Geld- 
knappheit zu  fassen:  Abzahlungsgeschäfte  geben  Waren  (Haushal- 
tungsgegenstände, Kleidungsstücke,  Uhren,  Musik  nstrumente,  Ma- 
schinen) gegen  ratenweise  Bezahlung  ab.  Die  Stundung  der  Bezahlung 
zieht  kleine  Leute,  Angehörige  der  Arbeiterklassen  wie  des  untern  Be- 
amtenstandes an,  trotzdem  diese  Geschäfte  meist  teurer  sind  als  solche 
mit  Barzahlung.  Behauptet  wird,  daß  in  Berlin  acht  Zehntel  der  Be- 
völkerung ihren  Bedarf  in  derartigen  Geschäften  befriedigen. 

5.  In  der  Ersparnis  von  Vertriebsspesen  suchen  eine  Grundlage 
des  Bestandes  die  Versandgeschäfte.  Sie  haben  keine  Schaufenster 
und  geräumigen  Verkaufslokale,  sondern  nur  einfache  Lager,  wie  etwa 
Großhändler;  der  Verkehr  mit  ihnen  vollzieht  sich  schriftlich,  die  Zusen- 
dung in  Postpaketen.  Sie  selbst  beruhen  auf  den  niedrigen  Beförderungs- 
gebühren dieser  letzteren.  Die  Kenntnis  ihrer  Waren  und  Preise  ver- 
mitteln Inserate,  Preisverzeichnisse  und  Muster,  die  Geldeinhebung 
besorgt  die  Postanweisung  oder  Postnachnahme.  Den  kaufmännischen 
Grundgedanken  dieser  Geschäfte  bildet  die  Spesenersparnis  vermöge 
der  Ausschaltung  kostspieliger  Verkaufsräume  und  vermöge  des  Ein- 
kaufs im  großen,  womöglich  bei  den  Erzeugern,  sodaß  hiebei  eine  Anzahl 
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von  Vermittlern  ausfällt.  Demgemäß  geben  diese  Geschäfte  ihre  Waren 
vergleichsweise  wohlfeil  ab  und  gewinnen  hiedurch  an  Absatz. 

6.  Die  gleichen  Vorteile  machen  sich  Konsumvereine  zu  eigen, 
die,  als  Handelsunternehmen  der  Verbraucher  selbst,  auch  noch  den 
Unternehmer  und  dessen  Gewinn  ausschalten.  Sie  bewirken  vermöge 
ihrer  Einkaufsorganisation  eine  Emanzipierung  der  Käufer,  umgehen  den 
selbständigen  Warenverschleißer,  kaufen  durch  eigne  Organe,  direkt 
bei  Erzeugern  oder  Importeuren,  gegen  Barzahlung  und  in  möglichst 
reiner  Qualität,  und  geben  die  Waren  möglichst  wohlfeil  ab.  Dabei  geben 
sie  am*  Schluß  des  Jahres  einen  Teil  des  erzielten  Gewinnes,  soweit  dieser 
nicht  zur  Vermehrung  des  Kapitals  und  der  Rücklagen  dient,  ihren 
Käufern  zurück.  Ihre  Mitglieder  sind  entweder  Angehörige  bestimmter 
Bevölkerungsklassen  (Beamte,  Offiziere,  Arbeiter)  oder  Haushaltungen 
verschiedner  Art,  und  da  ihre  Käufer  in  den  Vereinsteilhabern  gegeben 
sind,  können  Konsumvereine  von  Reklamen  absehen.  Sie  führen  meist 
gewöhnliche  Gebrauchswaren  des  Haushalts;  bezüglich  dieser  sind  sie 
gewissermaßen  Zusammenfassungen  verschiedenartiger  Sondergeschäfte. 
Durch  Büdung  weiterer  Einkaufsvereinigungen  der  Konsumvereine 
selbst,  Großeinkaufsstellen,  werden  die  Vorteile  beim  Einkauf  noch  sehr 
gesteigert,  auch  die  Erzeugung  in  eignen  gemeinsamen  Fabriken  ermög- 
licht.*) 

Im  ganzen  wird  im  Waren  verschleiß  eine  große  Verschwendung 
getrieben,  wodurch  die  Verteilungskosten  der  Waren  vielfach  ihre  Er- 
zugungskosten  erreichen. 

* 

Die  höchste  Universalität  erreicht  im  Warenverschleiß  das  große 
Warenhaus,  de  aufs  höchste  gesteigerte  Form  des  an  dritter  Stelle 
erwähnten  Typus  (grand  magasin,  departement  störe).  Sein  Eigentümer 
ist  ein  einzelner  Kaufmann  oder  eine  Vereinigung  mehrerer  oder  eine 
Aktiengesellschaft.  Es  bildet  inbezug  auf  Vielseitigkeit  das  Gegenstück 
der  Ex-  und  Importgeschäfte  des  Großhandels.  Im  Gegensatz  zum 
letzteren,  der  selbst  keine  Vorräte  hält,  legt  dagegen  das  Warenhaus 
eine  unübersehbare  Reihe  von  Waren  auf  Lager  und  in  weiten  Verkaufs- 
räumen aus.  Dieser  Riesenladen  erscheint  wie.  die  Vereinigung  einer 
Unzahl  von  Spezialläden,  die  durch  eine  gemeinsame  straffe  Organisation 
zielkräftig  zusammengefaßt  sind.  Er  führt  und  besorgt  alle  erdenklichen 


*)  Vgl.  Schwiedland,  Volkswirtschaftslehre,  Abschnitt  26. 
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Waren  und  vollführt  auch  Dienste.  Diese  Allseitigkeit  soll  einen  möglichst 
großen  Umsatz  und  dadurch  einen  erheblichen  Gewinn  erzielen. 

In  einer  Reihe  von  Abteilungen  sind  jeweils  Waren  gleicher  Gattung  ausge- 
stellt; das  berliner  Warenhaus  Wertheim  hat  gegen  200  Lager  — von  Damenkleidern 
bis  zur  zoologischen  und  zur  Bankabteilung,  die  hinterlegte  Werte  in  Stahlkammern 
verwahrt;  das  dortige  „Kaufhaus  des  Westens“  betreibt  sogar  eine  vielbenützte 
Apoteke.  Dabei  sind  die  deutschen  Warenhäuser  — deren  es  in  Berlin  40  bis  50 
und  in  ganz  Deutschland  etwa  200  gibt’— noch  einheitlicher,  als  englische  und  nord- 
amerikanische. Whiteley  in  London  bietet  außer  den  auf  dem  Festland  üblichen 
Waren:  Haarschneiden  und  Frisieren,  Hand-  und  Fußpflege,  besorgt  Versicherungen, 
die  Versteigerung  von  Gegenständen,  das  Einheben  von  Mieten,  vermittelt  den 
Kauf  von  Häusern  und  Grundstücken,  vermietet  Ballsäle  und  Kutschen,  veranstaltet 
Umzüge  wie  Beerdigungen,  errichtet  Grabmäler,  hält  ein  Pferdepensionat,  verkauft 
lebende  Tiere  ebenso  wie  Fleisch  oder  Gemälde  und  Musikinstrumente,  liefert  Noten, 
Bücher  u.  dgl. ; Harrod  in  London  hat  ein  Restaurant  im  Haus,  übernimmt  die 
Veranstaltung  von  Ausflügen,  Gastereien,  Bällen  und  vollführt  alle  Dienste,  die 
irgendwelche  Agenten  besorgen  können.  Fotografische  Dienste,  Erfrischungsräume 
aller  Art,  Teater  wie-  Konzertkarten  bieten  auch  die  deutschen  Warenhäuser.  Die 
Kataloge  von  Harrod  in  London  sind  dickleibige  Nachschlagewerke.  In  Frankreich 
begannen  diese  Großkaufhäuser  mit  dem  Handel  von  Stoffen  und  sonstigen  Mode- 
waren, legten  sich  dann  mehr  und  mehr  Waren  zu  und  wendeten  sich  später  auch 
an  fernliegende  Unternehmen:  das  eine  betreibt  nebstbei  Zuckerfabriken,  das  andre 
führt  Großgasthöfe.  Deutsche  Warenhäuser  pflegen  — und  dies  erinnert  zugleich 
an  ihre  Herkunft  aus  Ramsch-  und  Einheitspreisbazaren  — Waren  jeder  Art  einzu- 
führen, wofür  augenblicklich  ein  Absatz  vorausgesehen  werden  kann. 

Namentlich  in  Deutschland  entwickelte  sich  das  Filial- Waren- 
haus, das  eine  gemeinsame  Einkaufsorganisation,  Verkaufsleitung  und 
Kassenstelle  und  in  einer  Anzahl  von  Städten  Verkaufsstätten  besitzt. 

Die  zahllosen  Warenhäuser  der  nordamerikanischen  Union  entstanden  großen- 
teils in  den  neuen  Städten  dünnbesiedelter  Gebiete,  wo  die  Landwirte  eines  weiten 
Umkreises  ihren  Bedarf  jeglicher  Art  decken. 

Warenhäuser  sind  vermöge  der  Fülle  und  Neuheit  ihrer  Waren 
der  Ersatz  für  die  Herrlichkeit  der  einstigen  Märkte.  Zudem  sorgen  sie 
für  Anziehung  durch  eigenartige  Einrichtungen. 

So  kann  in  einem  londoner  Warenhaus  die  kauflustige  Mutter  ihr  Kind  in 
einem  riesigen  Raum  unter  Obhut  gelernter  Kinderpflegerinnen  der  Unternehmung 
zurücklassen;  dort  kann  es  unter  einem  Wandgemälde  des  Meeres  in  fußhohem 
Sand  schaufeln  und  graben;  englische  und  amerikanische  Kaufhäuser  errichten  im 
Hinblick  auf  die  Seefahrt  auf  dem  Dache  Empfänger  für  drahtlose  Depeschen  und 
stellen  in  allen  Verkaufsräumen  Tischtelefone  auf,  die  man  gegen  Einwurf  benutzen 
kann;  ein  pariser  Haus,  das  Gegenstände  des  Arbeiterhaushaltes  führt,  veranstaltet 
täglich  unentgeltliche  Konzerte  und  Lichtbildervorträge,  und  verbreitet  ist  auch 
das  Bereitstellen  von  Lese-  und  Schreibzimmern  sowie  das  unentgeltliche  Verab- 
reichen von  Erfrischungen. 
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Allein  vor  allem  soll  der  Kunde  durch  die  unabsehbare  Mannig- 
faltigkeit der  ausgelegten  Waren  festgehalten  werden.  Die  Grundlage 
des  Geschäftes  ist  der  Vertrieb  von  Massenwaren.  Demgemäß  führen 
diese  Häuser  im  ganzen  Mittelwaren,  entweder  für  die  breiten  mittleren 
Schichten  oder  für  die  minderbemittelte  Bevölkerung.  Stets  gehen  sie 
aber  mit  den  größten  Mitteln  und  der  größten  Zielstrebigkeit  auf  einen 
möglichst  großen  Absatz  aus.  Eben  aus  diesem  Grunde  vertreiben  sie 
hauptsächlich  für  weite  Käufer  kreise  wichtige  Waren.  Durch  lockende 
Auswahl  und  Zusammenfassung,  einladendes  Auslegen  der  Waren,  durch 
offenes  Anschreiben  der  Preise  und  sonstiger  Angaben,  durch  Abgabe 
bestimmter  Saisonwaren  an  bestimmten  Tagen  zum  Selbstkostenpreis, 
durch  besondre  Schaustellungen  von  Neuheiten  sowie  durch  das  Ver- 
meiden jeglichen  Kaufzwanges  wird  Anreiz  geübt  Qualitätsverschleie- 
rungen  werden  vermieden  und  die  Angaben  auf  jedem  Stück  bekunden, 
daß  für  jeden  Käufer  der  nämliche  Preis  gilt.  Die  Unternehmungen  geben 
die  Waren  vorwiegend  nur  gegen  Barzahlung  ab,  nehmen  sie  aber,  wenn 
der  Käufer  sich  anders  besinnt,  kulant  zurück  und  besorgen  auch  Re- 
paraturen. 

Diese  Vorteile  und  die  erwähnten  verschiedenartigen  Bequemlichkeiten  sollen 
den  massenweisen  Absatz  bringen,  der  die  Einkaufspreise  und  die  Vertriebsspesen 
vermindert  und  hiedurch  größere  Wohlfeilheit  gestattet  und  weiteren  Einfluß  auf 
die  Käufer  sichert.  Fortlaufende  Übersichten  lassen  ein  Nachlassen  des  Absatzes 
im  Betriebe  sofort  aufscheinen  und  veranlassen,  dessen  Ursachen  nachzuspüren. 
Dabei  werden  die  in  jeder  Abteüung  dargebotenen  Gegenstände  und  damit  der 
Verbrauch  auf  gangbare  Typen  zurückgeführt,  um  die  Vorräte,  den  benötigten 
Raum  und  das  Abliegen  von  Waren  möglichst  zu  verringern  und  die  Stellung  des 
Hauses  als  Bestellers  großer  Mengen  zu  stärken. 

Das  Zusammenfassen  der  verschiedensten  Warengattungen  beim 
Verschleiße  verringert  die  Generalunkosten  für  die  einzelne  Warenart, 
verwirklicht  alle  irgend  erreichbaren  Gewinne,  vermehrt  und  beeilt  den 
Absatz,  da  die  örtliche  Vereinigung  der  Waren,  Schaustellungen  und  Re- 
klamen den  Käufer  bewegen,  seinen  Bedarf  nach  den  verschiedensten 
Richtungen  im  selben  Kaufhaus  zu  befriedigen,  und  bietet  die  Möglich- 
keit, den  langsameren  Kapitalumschlag  einer  Abteilung  durch  den  ra- 
scheren in  einer  andern,  den  Rückschlag  in  der  einen  (z.  B.  beim  Wechsel 
der  Jahreszeiten)  in  andern  wettzumachen  und  zugleich  das  Personal 
stets  möglichst  nachhaltend  zu  verwenden. 

Auf  die  Menge  seiner  Umsätze  bezogen,  erzielt  das  große  Warenhaus 
eine  Raum-  oder  Mietersparnis  gegenüber  kleinern  Läden,  denn  es  ver- 
wendet ganze  Gebäude,  in  allen  Dimensionen,  zu  Ladenzwecken. 
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Gegenüber  der  Gepflogenheit  hoher  Preiszuschläge  wird  das  Prinzip 
niedriger  Zuschläge  befolgt,  um  durch  Verbilligen  der  Ware  ihren 
Absatz  zu  heben,  und  so  einen  in  der  Summe  hohen  Gewinn  zu  erzielen. 
Dieser  Grundsatz  entspringt  der  Möglichkeit,  durch  Wohlfeilheit  den 
Absatz  zu  vermehren,  indem  man  neue  Käuferscharen  anzieht  und  bei 
den  Kunden  neue  Wünsche  weckt.  Die  Mehrung  des  Absatzes  aber  hat, 
abgesehen  von  größeren  Geldeinnahmen,  erhebliche  weitere  Vorzüge: 
der  erfolgreiche  Händler  hält  eine  günstige  Stellung  beim  Wareneinkauf; 
hat  er  einen  sicheren  und  großen  Absatz,  so  beherrscht  er  gradezu  die 
Fabrikanten  oder  sonstigen  Lieberer;  er  kauft  also  zunächst  wohlfeiler 
ein.  Dann  setzt  er  aber  auch  seine  Waren  rascher  um,  bedarf  also  im  Ver- 
hältnis zum  Umsatz  relativ  wenig  Kapitals  und  erleidet  auch  kaum  Ver- 
luste durch  Verderb  oder  Abliegen  der  Waren. 

Große  Warenhäuser  gliedern  sich  endlich  in  Anbetracht  ihres  großen 
Absatzes  Konfektionswerkstätten  ein  und  errichten  für  gangbare  Massen- 
waren Fabriken. 

Der  Einkauf  des  Warenhauses  aber  erfolgt  möglichst  an  erster 
Quelle  und  gegen  Barzahlung.  Infolge  der  Massenhaftigkeit  des  Absatzes 
hat  jede  Warengattung  ihren  Einkäufer,  der  sich  derart  spezialisieren 
kann,  daß  er  die  besten  Einkaufsstätten  heranzuziehen  weiß.  Amerikani- 
sche und  deutsche  Warenhäuser  stärken  ihre  Vorteile  beim  Wareneinkauf 
überdies  durch  eine  gewisse  internationale  Genie  nschaft  (gegenseitige 
Mitteilung  von  Bezugsquellen  und  -preisen). 

Während  die  Warenhäuser  große  Massen  von  Kunden  in  prächtig 
ausgestattete  Verkaufsräume  locken,  verkehren  ihre  Versandabteüungen 
— nüchterne  Niederlagen,  aus  denen  die  Versendungen  im  Wege  der  Post 
erfolgen  — mit  auswärtigen  Kunden,  die  briefliche  Bestellungen  machen. 

Infolge  ihrer  großen  Absatzmöglichkeiten  stehen  die  Warenhäuser 
ihren  Lieferern  unabhängiger  gegenüber  als  sonstige  Händler  und  führen 
vielfach  die  Mode,  d.  h.  bedingen  selbst  die  jeweüige  Absatzfähigkeit 
bestimmter  Warenarten,  im  breiteren  Mittelstände. 

Lambrechts  führt  die  unerfreulichen  Folgen  der  Warenhäuser  an.  Als 
Nachteile  für  die  Käufer  werden  die  Beschränkung  auf  gewisse  gangbare  Sorten 
und  die  Verschlechterung  des  Warenmaterials  im  Interesse  der  Wohlfeüheit  her- 
vorgehoben. Der  bülige  Warenhausartikel  finde  aber  alsbald  auch  Platz  in  den 
kleinen  Läden,  die  sich  genötigt  sehen,  durch  Wohlfeilheit  mitzukonkurrieren.  Unter 
diesen  Verhältnissen  leide  auch  die  Industrie,  auf  welche  die  Warenhäuser  über- 
dies die  Warenhaussteuer  ab  wälzen,  von  der  sie  hohe  Umsatzprämien  und  ähnliche 
Vorteile  sowie  besonders  niedrige  Preise  erzwingen.  Wichtig  sei  auch  die  Verleitung 
des  Käufers  zu  unnötigen  Einkäufen;  sehr  auffallende  Tatsachen  werden  rücksicht- 
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lieh  der  Warenhausdiebstähle  angeführt.  Inbezug  auf  die  Angestellten  werden 
ihre  niedrigen  Löhne,  die  Verlockung  zu  einem  luxuriöseren  und  leichtsinnigeren 
Leben  und  sonstige  Anfechtungen  seitens  Vorgesetzter  wie  Käufer  betont. 

Eine  Besonderheit  von  Paris  ist  die  Übertragung  dieser  Grund- 
sätze auf  den  Lebensmittelhandel.  Bezügliche  Häuser  haben  eine 
Anzahl  Filialen  und  führen  alle  erdenklichen  Nahrungsmittel,  die  sie 
(Schokoladen,  Teigwaren,  Konserven,  Selchwaren)  zum  Teil  selbst 
erzeugen. 

So  bringt  der  Handel,  der  die  alten  Formen  des  Warenabsatzes 
im  Leben  erhält,  zugleich  dessen  zielstrebigste  und  neueste  Formen 
zur  Blüte. 

Ehedem  war  der  Unterschied  zwischen  ,, Klein“-  und  „Großhandel  sehr 
geläufig;  jetzt  erscheint  es  jedoch  unangemessen,  etwa  ungeheuerliche  Kaufhäuser, 
die  ihre  Waren  zwar  an  die  Verbraucher  und  daher  in  kleinen  und  kleinsten  Mengen 
verkaufen,  dabei  aber  infolge  der  großen  Zahl  von  Kunden  in  Summe  außerordentlich 
viel  verkaufen,  und  die,  ebenso  wie  Verbände  der  Konsumvereine,  zum  Teil  selbst 
Erzeuger  geworden  sind,  als  „Kleinhandel“  zu  bezeichnen.  (Der  Umsatz  des  Bon 
March6  in  Paris  hat  vor  dem  Weltkrieg  200,  der  des  Louvre  150  Millionen  Franken 
im  Jahre  erreicht;  die  Zahl  ihrer  Angestellten  bezifferte  sich  nach  Tausenden.) 

Die  Grenzen  des  großen  Warenverschleißes  sind  noch  nicht  zu 
überblicken;  sie  liegen  unzweifelhaft  dort,  wo  jeweils  die  Organisation 
seines  Betriebes  versagt. 

* 

Der  Großbetrieb  des  Verschleißes  wirkt  auf  die  Erzeuger 
empfindlich  zurück.  Großhändler  haben  die  Erzeuger  von  jeher  durch 
Beratung  inbezug  auf  die  Qualität  und  die  Aufmachung  ihrer  Waren 
beeinflußt.  Mit  dem  Aufkommen  der  großen  Warenverschleißer  hat  sich 
aber  deren  Einfluß  auch  auf  die  Preisgestaltung  erstreckt.  Auch  über- 
nehmen Warenhäuser  die  im  großen  bestellten  Waren  nur  in  kleineren 
Posten,  und  lasten  hiedurch  die  Lagerungs-  und  Versicherungskosten 
dem  Lieferer  auf,  bezahlen  ferner  die  jeweils  abgenommenen  Waren  erst 
am  Ende  des  nächsten  Monats.  Etwa  gewährte  vorschußweise  Zahlungen 
lassen  sie  sich  dagegen  als  Darlehen  verzinsen  — alles  Beweise  ihrer 
Macht. 

Der  Preisdruck,  den  die  großen  Abnehmer  übten,  das  Erzwingen  sonstiger 
Vereinbarungen  und  das  Auf  stellen  besondrer  Bedingungen,  die  sie  nicht  einhielten 
waren  mit  eine  Ursache  des  Entstehens  von  Kartellen  im  Großgewerbe. 

Unter  dem  Wettbewerb  der  großen  Warenhäuser,  Spezialläden, 
Filialbetriebe,  Versandgeschäfte  und  Konsumvereine  leiden  auch  die 
Verkaufsläden  alten  Stils.  Die  mittleren  Kaufleute  trachten  daher, 
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den  Vertrieb  von  Waren  besserer  Gattung  und  höheren  Geschmacks  zu 
pflegen;  die  kleineren  Händler  aber  sehen  sich  vielfach  in  ihrem  Bestände 
bedroht,  und  daher  fordert  man  eine  wesentliche  Erhöhung  der  Steuern 
für  solche  Riesenbetriebe,  um  sie  zu  beschränken.  In  Österreich,  wo 
Aktienunternehmungen  staatlicher  Zulassung  bedürfen,  wird  für  die 
Errichtung  von  Universalkaufhäusern  die  bezügliche  Konzession  versagt 
und  dadurch  die  Entwicklung  einigermaßen  aufgehalten,  aber  kaum 
dauernd  gehemmt.  Trotzdem  hier  die  Konkurrenz  noch  nicht  so  scharf 
ist,  haben  die  kleinen  Händler  die  Einführung  des  sog.  Befähigungsnach- 
weises für  manche  Gebiete  des  Detaühandels  erreicht:  das  Verbot,  daß 
Leute  frei  ein  Geschäft  aufmachen,  wenn  sie  nicht  vorher  Lehr-  und  Ge- 
hilfenjahre im  Handel  verbracht  haben.  Anderwärts  bilden  in  vielen 
Ländern  Kleinkauf leute  Einkaufsgenossenschaften,  zur  wohl- 
feileren Beschaffung  — zum  Teil  auch  zur  Erzeugung  — der  benötigten 
Waren.  Dadurch  sichern  sie  ihren  Bestand  gegenüber  großbetrieblichen 
Konkurrenten. 

Solche  Einkaufs  Vereinigungen  sind  formlose  Vereinigungen,  Gesellschaften 
mit  beschränkter  Haftung,  Aktiengesellschaften  oder  Genossenschaften.  Sie  bewirken 
eine  Trennung  der  Funktionen  des  Verkaufs  und  des  Einkaufs.  Dadurch,  daß  sie 
kaufmännisch  tüchtige,  sachkundige  und  erfahrene  Einkäufer  anstellen,  erleichtern 
sie  dem  ihnen  angegliederten  Händler  seine  Funktionen.  Denn  es  ist  ein  andres 
zu  verkaufen,  und  mit  Übersicht  über  die  ersten  Bezugsquellen,  Bankverbindungen 
und  die  jeweilige  Geschäftslage  mit  größtmöglichem  Vorteü  einzukaufen.  Der  in 
dieser  Hinsicht  entlastete  und  zugleich  bessergestellte  Kaufmann  mag  sich  ganz 
dem  Verkaufe,  das  ist  der  Pflege  der  Kundschaft,  widmen  und  bei  klugem  Bedacht 
sogar  ohne  Schaden  teilweise  auf  Kredit  verkaufen;  dann  erweitert  er  den  Umsatz 
zum  Vorteil  seiner  Gewinne  und  zugleich  zugunsten  der  Käufergenossenschaft; 
behandelt  doch  der  Erzeuger  oder  Importeur  den  großen  Abnehmer  bei  der  Preis- 
stellung wie  bei  den  sonstigen  Lieferungsbedingungen  ungleich  günstiger  als  kleine 
Kunden.  — In  Deutschland  bestehen  große  Einkaufsvereinigungen  der  Kolonial- 
warenhändler in  Berlin,  Dortmund,  Chemnitz,  Hamburg-Altona,  Hannover,  Frank- 
furt a.  M. ; eine  dieser  Vereinigungen  erzielt  4 Millionen  Mark  Umsatz  und  macht  an 
wohlfeilerem  Einkauf,  Prämien,  Skonto  und  an  Ersparnis  an  Verpackungen  im 
Jahre  400.000  Mark  Gewinn,  wovon  200.000  Mark  Unkosten  abgehen,  die  aber  zum 
Teil  Ersparnisse  für  die  Teilnehmer  begründen  und  auch  die  Auslagen  für  eine  eigne 
Seltersfabrik,  Dampfbrotfabrik  und  Kafeerösterei  'in  sich  begreifen.  Im  Laufe  des 
Weltkrieges  haben  sich  die  Umsätze  der  Vereinigungen  im  Gefolge  der  Preissteige- 
rungen gewaltig  erhöht.  So  hat  die  Großeinkaufsgenossenschaft  der  Kaufleute  in 
Wien  während  des  Krieges  bei  einer  Verdoppelung  ihrer  Mitgliederzahl  eine  Ver- 
vierfachung ihrer  Umsätze  erreicht  (gegenwärtig  annähernd  16  Millionen  Kronen). 
— Solche  Vereinigungen  können  ihre  Einkäufe  in  einer  interlokalen  Zentrale 
besorgen  und  dadurch  nicht  blos  eine  weitere  Verwohlfeilung  des  Einkaufs  herbei- 
führen, sondern  eigne  Produktionsbetriebe  errichten. 
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Man  kann  wohl  annehmen,  daß  künftig  eine  Wettbewerbung  zwischen 
Massenzweiggeschäften,  Universalkaufläden,  Konsumvereinen,  städtischen 
Verkaufsstellen  land  wirtlicher  Absatzgenossenschaften  und  gemeinnützigen 
Vertriebsorganisationen  von  Gemeinden  zur  Beschaffung  von  Gegen- 
ständen des  täglichen  Massenbedarfes  (Kohle,  Kartoffeln,  Mehl,  Brot, 
Fleisch)  vorwalten  wird. 

* 

Allein  nicht  blos  große  Organisationen  schädigen  den  herkömm- 
lichen Betrieb  des  Handels,  sondern  er  sieht  seine  Feinde  auch  in  kleinen 
„Schädlingen“:  Zwerggeschäften,  Wanderlagern,  Hausierern,  Schnell- 
verkäufern. 

So  widmet  sich  eine  neuzeitliche  Geschäftsart  dem  raschen  Absatz 
von  Ladenhütern,  von  schadhaft  gewordenen  oder  bei  Konkursen  wohl- 
feil erstandenen  Waren.  Das  sind  Schnellverkäufer  (Ausverkäufer, 
Schleuderhändler,  Partiewarenhändler,  Auktionsgeschäfte):  dauernde 
oder  den  Standort  wie  die  Geschäftsbezeichnung  wechselnde  Betriebe, 
die  unausgesetzt  größere  Warenbestände  erwerben  und  in  einfachen 
Lokalen,  mitunter  versteigernd,  zum  Verkauf  bringen.  Da  sie  Kunden 
von  den  regulären  Händlern  weglocken,  sind  sie  bei  diesen  entsprechend 
verhaßt,  und  da  sie  auch  minderwertige  Waren  unter  unsachlichen  An- 
preisungen vertreiben,  zum  Teil  Gegenstand  besondrer  gesetzlicher 
Vorschriften. 

In  manchen  Ländern  erfolgen  Versteigerungen  von  gelegentlich  zum  Verkauf 
gelangenden  privaten  Einrichtungsstücken,  Kunstgegenständen  und  Antiquitäten, 
von  Waren,  die  Händler  zur  Reklame  um  jeden  Preis  unter  das  Publikum  bringen, 
von  zugesandten  unanbringlich  gebliebenen  Waren  (seebeschädigten  Waren,  solchen, 
die  unfrankiert  einlangen  oder  vom  Adressaten  nicht  angenommen  und  für  Rechnung 
der  Transportuntemehmung  verkauft  werden  usf.),  nach  freiem  Willen.  Anderwärts 
sind  solche  Versteigerungen  nur  als  behördliche  Vorkehrungen  gestattet. 

Auf  dem  Lande  werden  die  Jahrmärkte  beziehenden  Kaufleute 
(Marktfahrer,  Marktfieranten)  von  den  seßhaften  als  Schädlinge  ver- 
schrien, in  Stadt  wie  Land  die  Hausierer  bekämpft. 

Heut  wandern  Hausierer  mit  geringwertigen  Waren  von  Ort  zu  Ort  und 
von  Haus  zu  Haus,  eventuell  mit  Gehilfen  und  einem  Karren;  Personen  mit  einem 
Lager  von  Waren  (Wanderlager)  lassen  sich  an  einem  fremden  Orte  in  einer  festen 
Betriebsstätte  (einem  Laden,  Magazin,  Zimmer,  Schiff,  Waggon)  vorübergehend 
nieder  und  halten  ihre  Waren  eine  zeitlang  dort  feil,  sie  etwa  auch  in  Versteigerungen 
absetzend.  (In  Österreich  ist  der  Wanderlagerbetrieb  verboten,  da  unser  Hausier- 
gesetz beim  Handel  im  Umherziehen  „feste  Verkaufsstätten“  ausschließt.) 

Der  Hausierhandel  hat  in  Ländern  mit  liberaler  Gesetzgebung,  wie  Deutsch- 
land, in  den  letzten  Jahrzehnten  sehr  zugenommen.  In  Österreich  nimmt  er  ab, 
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weil  man  die  Zahl  der  Hausierscheine  ständig  einschränkt.  Solche  Erlaubnisscheine 
haben  die  offiziellen  Hausierer  (die  unbefugten  verzichten  darauf).  Der  Kampf  der 
seßhaften  Händler  gegen  die  ambulanten  hat  bei  uns  schroffere  Formen  angenommen, 
weil  die  seßhaften  kleinen  Händler  sehr  zahlreich  sind  und  deshalb  auf  diese  Konkur- 
renten ein  schärferes  Auge  haben,  dann  auch  weil  die  Hausierer  sich  den  Verbrauchern 
auf  drängen.  Man  hat  ihnen  daher  das  Betreten  vieler  Orte  verboten;  in  Ungarn 
sperren  sich  Ortschaften  in  großer  Zahl  gegen  sie  ab.  (Das  hindert  nicht,  daß  unga- 
rische Hausierer  nach  Österreich  kommen,  wo  sie,  gemäß  dem  Zoll-  und  Handels- 
bündnis, aufgrund  der  ungarischen  Bewilligung  zugelassen  werden,  während  unsre 
Wanderhändler  — da  die  Ungarn  sich  überhaupt  gegen  das  Hausieren  versperren  — 
aus  Ungarn  tatsächlich  ausgeschlossen  bleiben.) 

Kleine  Versandgeschäfte  trachten  von  der  Provinz  aus  durch 
Anzeigen  wie  Anbote  Absatz  bei  Privaten  in  der  Großstadt  zu  gewinnen 
— als  Warenverschleißer,  die  von  fernher  jenen  der  Stadt  Konkurrenz 
bereiten. 

Allenthalben  haben  städtische  Verwaltungen  Markthallen  errichtet:  zweck- 
mäßig eingerichtete,  mit  Kühlräumen  versehene,  gedeckte  und  geschlossene  Lokale, 
in  denen,  teils  im  großen,  teils  im  Klein  verkauf,  Lebensmittel  feilgeboten  werden. 
Jeder  Verkäufer  bezahlt  für  seinen  Stand  eine  Miete.  Diese  Einrichtung  entspringt 
nicht  der  Fürsorge  für  den  Kleinhandel,  sondern  besteht  zugunsten  der  Lebens- 
mittelversorgung der  Städte,  als  Anpassung  des  Marktwesens  an  die  Erfordernisse 
der  modernen  Großstadt.  Verbilligt  wurde  durch  sie  deren  Versorgung  nicht,  aber 
reichlicher  und  vor  allem  reinlicher  gestaltet,  da  die  ausgelegten  Waren  vor  Staub 
und  Schmutz  bewahrt  werden;  auch  sind  ihnen  zum  Teil  unterirdische  Kühlanlagen 
und  Lagerräume  angeschlossen.  In  Berlin  gibt  es  zwanzig  schöne  und  geräumige, 
vielbesuchte  Markthallen  in  allen  Teilen  der  Stadt,  die  den  Lebensmittelläden  eine 
gewisse  Konkurrenz  bereiten;  auch  in  Wien  gibt  es  einige;  weniger  schön,  durch 
üble  Gerüche  kenntlich  und  zum  Teil  leer,  zum  Teil  bereits  andern  Zwecken  zugeführt 
Die  älteste  einschlägige  Schöpfung,  die  berühmten  pariser  Hallen,  haben  an 
100  Millionen  gekostet. 

* 

Die  größte  Unsicherheit  der  herkömmlichen  kleinen  Handelsbe- 
triebe, die  „Krise  des  Detailhandels“,  ist  zweifellos  zum  Teil  eine  Folge 
der  Bestrebungen,  Zwischenglieder  auszuschalten,  und  zum  Teil 
die  Folge  des  Auftretens  großer  Warenverschleißer:  der  Massenzweig- 
geschäfte, der  Universalkaufläden  und  der  Verbrauchergenossenschaften. 

Hinzukommt  aber  noch  die  starke  Vermehrung  der  kleinen  Ver- 
schleißer, der  Kleinhändler  selbst  — denn  trotz  des  Eindringens  der 
großen  Händler  und  Fabrikanten  in  den  Absatzkreis  der  seßhaften  kleineren 
Verschleißer  haben  auch  diese  in  den  Städten  sich  ungemein  vermehrt. 
Die  Gewerbe-  und  Handelsfreiheit  hat  den  selbständigen  Betrieb  zahl- 
loser waren  unkundiger,  darunter  aber  vieler  findiger  Elemente  ermög- 
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licht.  Nun  kann  jeder  Kutscher,  der  eine  Köchin  mit  Ersparnissen  heiratet, 
wenn  er  keine  Portierstelle  — das  Ziel  der  allgemeinen  Sehnsucht  — 
erlangt,  ein  Greislergeschäft  auf  machen,  und  Zwergläden  entstehen 
in  den  meisten  Miethäusern.  Ihre  Lage  ist  schlecht,  weil  sie  einander 
zu  nahe  rücken  — Wien  zählt  weit  mehr  als  20.000  kleine  Lebensmittel- 
verschleißer — und  daher  für  den  geringfügigen  Kundenkreis,  den  sie 
versorgen,  vergleichsweise  zu  große  Lasten  tragen;  dadurch  verteuern 
sich  die  Waren  im  Verhältnis  zu  ihrem  Werte  erheblich;  ebenso  durch  den 
Verkauf  auf  Borg,  den  die  Kunden  oft  in  Anspruch  nehmen.  Doch  auch 
die  mittleren  Geschäfte  — von  „gelernten“  Händlern  betrieben,  die  aus 
Lehrlingen  und  kaufmännischen  Angestellten  hervorgehen,  — sind  zahl- 
reicher als  es  der  Verbrauch  erfordern  würde.*)  Daher  werden  nun  ein- 
zelne Waren  als  Lockartikel  fast  ohne  Gewinn  abgegeben  (so  namentlich 
Zucker),  um  Abnehmer  zu  werben. 

> - So  geht  der  Kampf  um  den  Kunden  im  Warenverschleiß  weiter, 
ohne  daß  daraus  eine  Verwohlfeüung  für  den  Verbraucher  sich  ergäbe. 
Immerhin  hat  aber  die  Wettbewerbung  damit  Formen  erreicht,  die  dazu 
drängen,  Abhüfe  in  Reformen  der  Betriebsorganisation,  in  der  möglichst 
zweckmäßigen  Gestaltung  des  Kleinhandels  zu  suchen. 

„Beim  Handel  wird  nicht  gebrudert“,  sagt  ein  alter  Spruch  und  das  gilt  auch 
vom  Wettkampf  der  Betriebsformen.  Der  schwächer  gebaute,  der  lebensuntüchtigere 
Gegner  fällt.  Handel  und  Wandel  wül  getrieben  sein  und  der  Handelsmann  muß 
nicht  allein  auf  seine  Waren  achten,  sondern  auch  auf  der  Zeiten  Lauf,  in  denen 
er  lebt. 

Dabei  ist  festzustellen,  daß  der  Unterschied  zwischen  dem  Handel 
in  großen  Mengen  und  im  Kleinen  sich  infolge  des  Wandels  der  Absatz- 
möglichkeiten zu  verwischen  beginnt.  Gleichwie  Produzenten  den  Groß- 
händler umgehen  und  sich,  durch  Agenten  wie  Reisende,  direkt  an  die 
Kleinhändler  wenden,  oft  sogar  unter  Umgehung  dieser  unmittelbar 
bei  Verbrauchern  — namentlich  bei  größeren  Konsumenten:  Hotels, 
Gastwirten,  Spitälern  usw.,  aber  auch  bei  sonstigen  Privaten  — Be- 
stellungen werben,  so  suchen  Großhändler  ihrerseits  im  Wege  von  De- 
taüfüialen  die  Verbraucher  direkt,  unter  Ausschaltung  der  berufs- 
mäßigen Kleinverschleißer,  zu  erreichen. 

Unter  solchen  Verhältnissen  bieten  sich  zur  Besserung  der  Ver- 
hältnisse drei  Wege  dar: 

*)  Rieck:  Durch  die  übermäßige  Zahl  von  kleinen  Kaufleuten,  von  denen 
mitunter  neun  Zehntel  überflüssig  sind,  werden  auch  die  Bodenpreise  über  jedes 
Maß  hinaufgetrieben. 
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die  Bildung  von  Einkaufsvereinigungen  selbständiger 
Kaufleute, 

die  Schaffung  von  Detaillisten-Kaufhäusern,  entsprechend 
gelegenen  und  ausgestatteten  besondern  Baulichkeiten,  worin  selbständige 
Warenverschleißer  sich  nebeneinander  niederlassen,  mögen  solche  Markt- 
gebäude von  einzelnen  Hausbesitzern,  von  Verkaufsgenossenschaften,  von 
Gemeinden  oder  von  Stiftungen  errichtet  oder  verwaltet  werden, 

oder  die  Anlehnung  an  einen  kaufmännischen  Riesenbetrieb, 
als  nur  mehr  halbselbständiges  Organ  des  letzteren. 

Die  Absicht,  gegen  neue  Verschleißorganisationen  durch  eine  re- 
pressive Gesetzgebung  vorzugehen,  wird  wohl  an  dem  Bedürfnisse  der 
Bevölkerung  nach  Verbilligung  ihrer  Lebenshaltung  scheitern.  Wahr- 
scheinlicher ist  die  Zunahme  des  gemeinnützigen  (sozialen)  Handels 
der  Gemeinden  sowie  die  Errichtung  eigner  Verschleißstellen 
landwirtlicher  Genossenschaften  in  den  Städten:  die  Über- 
weisung wichtiger  Lebensmittel  vom  Acker  an  den  Verbraucher  — somit 
eine  weitere  Beschränkung  der  selbständigen  Händler. 

* 

So  stellt  sich  der  Verlauf  der  Handelsentwicklung  dar.  Ihre  Ab- 
schnitte bezeichnet:  der  Wanderhandel  — der  gesonderte  Groß-,  Markt- 
und  stehende  Kleinhandel  — und  der  um  die  zielrichtigsten  Grundlagen 
seines  Bestandes  neuerungssüchtig  ringende  Riesenverschleiß.  Über- 
lebende Vertreter  der  ältesten  wie  Typen  der  modernsten  Betriebsformen 
füllen  die  Gegenwart.  Ihre  Betrachtung  verlangt  eine  volkswirtschaftliche 
Wertung. 

Wird  diese  versucht,  so  ist  vor  allem  zu  sagen,  daß  der  Handel 
durch  seine  örtliche,  zeitliche  und  Personen  verbindende  Vermittlung 
vorhandene  Vorräte  örtlich  und  der  Zeit  nach  ausgleicht.  Er  reizt  zu  ihrer 
Erzeugung  an,  da  er  die  Nachfrage  verkörpert,  und  erstreckt  im  Verein 
mit  dem  Transportwesen  weithin  die  Wirksamkeit  der  einzelnen  Er- 
zeuger. Sie  verlassen  sich  ihrerseits  auf  ihn  und  seine  Aufnahmsfähigkeit, 
weü  er  auch  den  Verbrauch  anreizt,  demgegenüber  er  die  Rolle  des  An- 
gebotes innehat,  dem  er  Wünsche  weckt,  Bedürfnisse  anerzieht.  Für  die 
Entfaltung  der  Großgewerbe  ist  er  beim  Einkauf  ihrer  Rohstoffe  und 
Hüfsmittel  sowie  beim  Absatz  ihrer  Erzeugnisse  von  größter  Bedeutung. 
Erhielte  nicht  der  Fabrikant  jene  Stoffe  vom  Handel  geliefert  und  könnte 
er  nicht  diese  Erzeugnisse  zum  weiteren  Vertrieb  an  ihn  absetzen,  so  wäre 
er  gehindert,  sein  Augenmerk  und  sein  Kapital  in  ähnlichem  Maße  an  die 
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Erzeugung  zu  wenden.  Wollte  der  große  oder  der  mittlere  Erzeuger  selbst 
den  Vertrieb  besorgen,  so  brauchte  er  erheblich  mehr  Kapital,  müßte 
seine  Aufmerksamkeit  und  Unternehmertätigkeit  zersplittern,  sie  von  der 
Herstellung  auf  den  Vertrieb  lenken,  auch  diesen  leiten.  Der  Aufkäufer 
oder  Großhändler  entlastet  dagegen  die  Erzeuger  nach  mehrfacher 
Richtung:  er  nimmt  ihre  Erzeugnisse  auf  seine  Rechnung  und  Gefahr  ab 
und  bezahlt  sie,  ehe  die  Erzeugnisse  den  letzten  Verbraucher  erreichen. 
Um  die  erworbenen  Waren  abzusetzen,  knüpft  der  Händler  vielfältige  Be- 
ziehungen, die  sonst  nicht  zustandekämen.  Er  nimmt  somit  Mühen  und 
Spesen  des  Einkaufs,  des  Aufsuchens  wohlfeüer  und  geeigneter  Einkaufs- 
gelegenheiten, der  Lagerung  und  Versicherung,  der  Qualitätsverminde- 
rungen  und  Gewichtsverluste,  des  Absackens  der  Ware  und  ihrer  Verteüung 
in  geringe  Mengen,  wie  der  Verkehr  es  wünscht,  auf  sich,  und  stützt  mit 
seinen  Kapitalien  den  Erzeuger,  dessen  Waren  er  kauft;  dadurch,  daß 
er  diese  in  größeren  Mengen  erwirbt,  mäßigt  er  ihren  Einkaufspreis  so- 
wie die  Kosten  ihrer  Zufuhr  und  Lagerung  und  trägt  somit  bei  zu  ihrer 
wohlfeileren  Beschaffung. 

Verbilligt  er  aber  dem  Verbraucher  die  notwendigen  und  un- 
entbehrlich scheinenden  Waren  und  macht  er  sie  für  ihn  bequemer  er- 
reichbar, so  verleitet  er  ihn  auch  zur  Anschaffung  von  Gegenständen, 
nach  denen  man  ohne  sein  Angebot  kein  Verlangen  hätte,  und  veranlaßt 
mitunter  auch  zur  Anschaffung  minderwertiger  Waren.  Die  Gesamtheit 
seiner  Umsätze  macht  jahraus- jahrein  unübersehbare  Mengen  aus,  denn 
die  Umsätze  des  Innenhandels  übertreffen  um  ein  vielfaches  jene  des 
Außenverkehres,  der  allein  (für  alle  Staaten  der  Welt)  vor  Ausbruch 
des  Weltkrieges  auf  180  Milliarden  Kronen  im  Jahre  geschätzt  wurde. 
An  jeder  vom  Verbraucher  erworbenen  Menge  hängt  aber  der  Verdienst 
oder  Gewinn  mehrerer  Aufkäufer,  Vermittler,  Großhändler  oder 
Verschleißer. 

In  den  Preisen,  die  der  Handel  der  Urstoffgewinnung  und  der  Er- 
zeugung bezahlt,  bietet  er  ihnen  das  Entgelt  für  ihre  Aufwendungen 
und  einen  Gewinn.  Anderseits  belastet  er  aber  zugleich  den  Verbrauch 
mit  seinen  eignen  Kosten  und  mit  seiner  Entlohnung.  Daher  ist  es  eine 
wichtige  Frage,  ob  der  Händler  dem  Verkäufer  ein  genügendes  Entgelt 
und  dem  Käufer  für  den  Kaufpreis  Waren  von  angemessener  Menge 
und  Beschaffenheit  zuteil  werden  läßt,  — ferner  ob  etwa  die  großen 
Verschleißbetriebe  (Konsumvereine,  Filialgeschäfte,  Warenhäuser)  die 
Belastung  des  Verbrauches  verringern  oder  ob  der  Kleinhandel  sie  über- 
mäßig steigert,  ob  der  Verbrauch  durch  die  Zahl  der  Detailhändler  oder 
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die  Kosten  ihrer  Vertriebsorganisationen  unnötig  verteuert  wird?  Im 
Verlauf  von  Untersuchungen  über  die  Höhe  der  Preiszuschläge  ist  man 
auf  einen  Unterschied  der  Preisbewegung  im  Großhandel  und  beim  Ver- 
schleiß aufmerksam  geworden.  Im  Großhandel  vollzieht  sich  eine  An- 
passung der  Preise  an  die  Verhältnisse  des  Marktes;  Personen,  die  sich 
berufsmäßig  mit  ihm  beschäftigen  und  regelmäßig  Geschäftsabschlüsse 
vernehmen,  vermögen  eben  die  Verhältnisse  des  Angebots  und  der  Nach- 
frage sowie  den  Preis  zu  beurteüen,  der  diesen  Verhältnissen  jeweüs  ent- 
spricht. Beim  Warenverschleiße  dagegen  stehen  Händler  geschäfts- 
unkundigen Personen  gegenüber,  und  daher  folgen  die  Preise  zwar  willig 
Erhöhungen,  die  der  Großhandel  auf  weist,  sind  aber  die  Großhandels- 
preise gesunken,  so  ermäßigen  sich  die  Preise  im  Warenverschleiß  nur 
allmählich  und  in  geringerem  Ausmaß  als  im  Großhandel.  Konsum- 
vereine, vielleicht  auch  Filialbetriebe  und  Warenhäuser,  stellen  einen 
Versuch  dar  zur  rationellen  Gestaltung  der  Preise;  der  Wahlspruch  eines 
amerikanischen  Großverschleißers : „Das  Publikum  ist  uns  keinen  Pro- 
fit schuldig“,  drückt  den  Zwang  aus,  der  diese  neuen  Gebüdo  nötigt, 
die  Gunst  ihrer  Kunden  stets  neu  zu  gewinnen. 

Den  Verbrauch  belastet  oft  auch  die  Spekulation,  die  sich  auf 
Märkten  wie  Börsen  an  Käufe  wie  Verkäufe  knüpft;  ihr  Ziel  ist  keine 
Vermittlung  von  Waren,  sondern  das  Erzielen  von  Gewinn  aus  den 
Schwankungen  der  Preise;  sie  trachtet  daher  die  Preise  oft  ohne  hin- 
reichenden sachlichen  Grund  zu  steigern  oder  zu  erschüttern,  beeinträchtigt 
so  die  in  den  Verhältnissen  begründete  („natürliche“)  Preisbüdung  und 
verteuert  die  Waren. 

Überhaupt  ermöglichen  Betriebsamkeit,  Entschlossenheit,  rasches 
Zugreifen,  oft  auch  Skrupellosigkeit,  mitunter  große  Gewinne  im  Handel. 
Der  Wettbewerb  bedrängt  und  das  Streben  nach  Gewinn  beherrscht 
den  einzelnen  Händler;  aus  diesen  Gründen  werden  heut  Kunden  mit 
allen  Mitteln  geworben;  das  Streben  geht  dabei  in  einzelnen  Fällen  nur 
auf  Lieferung  von  stets  wohlfeüeren  Waren,  um  durch  scheinbare  Profit- 
lichkeit  viele  Leute  zum  Kaufe  zu  bewegen;  da  handelt  es  sich  denn 
mitunter  nicht  darum,  Kunden  an  sich  zu  binden,  sondern  nur,  sie  einmal 
auszubeuten.  Die  Industrie  kommt  ihrerseits  dem  Verlangen,  stets  wohl- 
feüer  zu  liefern,  nach,  und  trachtet  nur  in  selteneren  Fällen  sich  durch 
eine  Qualitätssteigerung  zu  behaupten;  während  seinerzeit  ein  Seidenstoff 
als  Kleidung  von  Großmutter  und  Mutter  und  zum  Schlüsse  als  Möbel- 
überzug dienen  konnte,  hält  er  heut  kaum  mehr  eine  Saison  aus.  In  An- 
betracht der  Aufdringlichkeit  mancher  Geschäftsläden,  unsolider  Prak- 
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tiken  und  einer  fortschreitenden  Verschlechterung  der  Waren,  dann 
infolge  der  Möglichkeit,  Waren  in  Konsumvereinen  und  Zweiggeschäften 
oder  aus  Versandgeschäften  und  Warenhäusern  in  Postpaketen  wohlfeil 
zu  beziehen,  herrscht  heutzutag  eine  wenig  günstige  Beurteilung  des 
kleinen  Handels.  Mißstände,  die  im  ganzen  allerdings  nur  einen  geringen 
Teil  der  Käufe  und  Verkäufe  betrafen,  veranlaßten  gesetzliche  Maß- 
nahmen zum  Schutze  des  Namens  und  der  Abzeichen  der  Händler,  wie 
zum  Schutze  der  Kunden  gegen  Übervorteilung:  eine  Gesetzgebung 
wider  unlauteren  Wettbewerb,  Abzahlungsgeschäfte,  schwindelhafte 
Ausverkäufe  u.  dgl.  — zur  Abwehr  gegen  unbedenklich  betriebsame 
Geschäftsleute  und  zur  Ergänzung  der  in  der  Marktpolizei  seit  jeher  zum 
Schutze  der  Käufer  wie  der  soliden  Kaufmannschaft  bewirkten  Beauf- 
sichtigung und  Regelung. 

Im  Weltkrieg  hat  sich  der  Kettenhandel,  der  ausschließlich  den  Zweck  hat, 
durch  das  Verteuern  einer  Ware  Geld  zu  erraffen,  besonders  ausgebildet.  Im  Börsen- 
handel waren  freilich  solche  Erscheinungen  stets  zu  beobachten.  Ihren  Gipfelpunkt 
bildet  der  Ring  (comer,  Einzwicken),  bei  dem  die  Teünehmer  eine  Ware  verkaufen, 
um  die  Preise  durch  die  Verringerung  der  verfügbaren  Mengen  und  durch  den  Drang 
der  nicht  zu  befriedigenden  Nachfrage  emporschnellen  zu  sehen  und  hiedurch  an 
den  abgegebenen  Mengen  hohe  Gewinne  zu  machen. 

Der  Handelspolizei  („innern“  Handelspolitik)  fällt  auch  die  Auf- 
gabe zu,  das  neuzeitliche  Hinauswachsen  des  Warenverschleißes  über  die 
alten  Handelsformen  nach  Möglichkeit  zu  einem  für  die  Gesamtheit  ge- 
deihlichen Vorgang  zu  gestalten  und  im  Kampfe  der  Betriebsformen 
gemeinnützige  Gestaltungen  zu  erleichtern. 
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